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1. Introducción 
 
En el presente proyecto vamos a crear una empresa, por lo que de una manera ordenada y 
exhaustiva expondremos todos aquellos aspectos generales que tenemos que tener en cuenta a la 
hora de poner en marcha todo negocio. 
 
Junto a ello también desarrollaremos todas aquellas cuestiones que, siendo más 
específicas, nos servirán para activar un negocio de las características concretas que nos hemos 
propuesto para nuestra empresa: las características propias del comercio electrónico. Así, y 
mediante el ejemplo de nuestro negocio, esperamos presentar una manera fácil, sencilla y rápida 
para que cualquier empresa, sea del sector que sea al que se dedique, pueda ampliar sus ventas 
mediante un nuevo instrumento que cada vez tiene más implantación en la sociedad actual: el e-
business.  
 
En concreto, la empresa que aquí proponemos será una compañía que aúne las ventajas 
del comercio electrónico con las de los comercios de proximidad; por ello, nos atrevemos a afirmar 
que proponemos un nuevo modelo de empresa, híbrido entre la tradicional y aquellas que durante la 
última década están proliferando bajo el amparo de Internet. 
 
Aunque a lo largo de estas páginas iremos desgajando la estructura, motivaciones, objetivos 
y finalidad de nuestra empresa, a modo de resumen, podemos decir que su idea básica es la 
siguiente: aunar a las pequeñas y medianas empresas en un centro comercial virtual, que sirva de 
plataforma a estas empresas para que se puedan publicitar y para que aumenten sus ventas; al 
mismo tiempo, el cliente recibirá “recompensas” por comprar en esas tiendas, ya que desde nuestra 
web podrá descargarse descuentos y ofertas que podrá utilizar en las tiendas asociadas. Es decir, 
nuestra compañía se encargará de acercar a los pequeños comercios las estrategias comerciales y 
ventajas electrónicas que ya utilizan las grandes superficies comerciales y que, por sus costes, sólo 
estas grandes marcas pueden permitirse. 
1.1. Resumen 
 
Concretando más en la idea de empresa que vamos a desarrollar progresivamente en este 
proyecto, partiremos de estas premisas para entender qué tipo de empresa estamos proponiendo: 
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En nuestros pueblos y ciudades existen multitud de pequeñas y medianas empresas, que 
verdaderamente son el motor económico de nuestra sociedad. Cada PYME, por separado, no tiene 
la fuerza ni los recursos necesarios para poner en marcha campañas de marketing ni de e-bussines 
que le permitan aumentar sus ventas (entre otras cosas, por el desembolso económico que 
suponen). 
 
Las grandes superficies comerciales (centros comerciales en los que solo encontramos 
tiendas de unas pocas empresas multinacionales como Inditex, Celio…, centros de bricolaje como 
Leroy-Merlin, grandes superficies de venta de electrodomésticos y electrónica como Media-Mark…) 
sí que invierten anualmente miles de euros en promociones, portales digitales, marketing… y 
pueden hacerlo  porque saben que ello les repercutirá en un margen de beneficio que 
sobradamente les va a cubrir la inversión realizada. 
 
Estas acciones de marketing y de e-bussines de los grandes centros comerciales están 
acabando con gran parte de los negocios PYMES, algunos de ellos tradicionales ya en nuestros  
barrios o municipios. 
 
Con la idea de empresa que aquí proponemos, vamos a aunar los esfuerzos de todas las 
PYMES que quieran asociarse con nosotros para realizar acciones comerciales y de marketing 
similares a las de las grandes superficies. Está claro que, por volumen de compra de productos 
para su venta, los precios de un mismo producto en una de nuestras tiendas asociadas muchas 
veces no podrán ser igual que el del mismo producto que se compra en un gran almacén o 
superficie comercial. Sin embargo, estas grandes superficies no pueden tener un elemento que las 
PYMES sí que tienen: la atención personalizada y el trato cercano con el cliente, por lo que 
nosotros nos valdremos de esto para aumentar nuestras ventas (junto a las ya mencionadas, 
acciones promocionales). 
 
Pero, ¿cómo aunaremos a todas esas PYMES? Para poder hacerlo, crearemos un portal 
web en el que estarán todas ellas integradas. El usuario podrá buscarlas bien por área de negocio 
(es decir: moda, estética, deporte, vacaciones…) o bien por su ubicación física (tiendas situadas en 
Ondara, o situadas en Javea, o en el barrio en concreto…). 
 
Las tiendas que lo deseen, podrán vender sus productos a través de nuestro portal. A todas 
las PYMES integradas en nuestra empresa se les va a exigir que apliquen descuentos y 
promociones para aquellos usuarios que estén dados de alta en nuestra empresa (dados de alta en 
nuestro portal web). Así, el consumidor estará interesado en visitar nuestra web para obtener esas 
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ventajas comerciales, y al visitar nuestro portal web es como si ya estuviera dentro de nuestro 
Centro Comercial: además de una tienda determinada, visitará otras tiendas, consultará precios de 
productos, se descargará más descuentos de los necesarios por si los necesita en el futuro… 
 
Pero la verdadera importancia de nuestra empresa es que venderemos una marca de la que 
se beneficiará el consumidor: igual que El Corte Inglés es, hoy por hoy, sinónimo de buena calidad 
en sus productos, nosotros deberemos hacer que el usuario también relacione nuestra marca 
(empresa) con “buena calidad”; por ello, los negocios integrados en nuestra empresa también 
recibirán por parte del consumidor ese apelativo de “buena calidad”. 
 
Así, con nuestra empresa hemos logrado que la peluquería de nuestro pueblo que esté 
asociada con nosotros (sólo permitiremos un negocio del mismo tipo dentro de una determinada 
zona geográfica) aumente su número de clientes, pues si cortarse el pelo vale 15€ en todas las 
peluquerías, ¿por qué no descargarse desde nuestra web un vale y que nos cueste 10€? U otro 
ejemplo: si salimos a cenar por Valencia a una pizzería, ¿qué más nos da ir a la de una calle o a la 
de otra (siempre que nos ofrezcan una buena calidad y servicio)? Por ello, ¿dónde optaremos por 
ir? ¿A una pizzería en la que la cena nos cueste 25€ o a otra en la que, con un vale, nos cuesta 20€ 
o nos regalan una copa tras la cena? O si vivimos en Ondara y queremos comprar una bici, ¿dónde 
nos la compraremos, en aquella tienda que por el mismo precio sólo nos ofrecen la bici, o en la que 
por ese precio nos regalan un casco y unas coderas? 
 
Está claro que las empresas asociadas deberán invertir cierto capital en las promociones, 
pero como veremos, ello les repercutirá en un mayor beneficio. Y por nuestra parte, por cada venta 
que realicen y en la que nosotros hayamos sido intermediarios (compra electrónica, utilización de 
vales descuentos, promocionales…) obtendremos una pequeña comisión que nos permitirá generar 
beneficios. 
 
Esta es la idea general, y a grandes trazos, de la empresa que vamos a desarrollar en este 
proyecto. Pero para ello, deberemos entrar ya en materia; así, aprovecharemos esta introducción 
para dejar claro desde el principio el siguiente concepto: 
 
El máximo exponente de cualquier empresa que tiene como ámbito de acción el entorno 
Internet, es una aplicación Web que acercará nuestro comercio a un público potencial de millones 
de usuarios: todos aquellos que mediante un ordenador y un clic del ratón quieran navegar hasta 
nuestra Website. Una aplicación de este tipo conlleva varias ventajas a tener en cuenta en nuestro 
negocio: 
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Para los clientes: se les entrega una nueva modalidad de compra, aquella que les permite 
visualizar los artículos disponibles en nuestro negocio a través de la pantalla de su ordenador, y 
posteriormente –si así lo desean- les ofrece la posibilidad de realizar sus compras sin salir de casa y 
sin tener que enfrentarse a las convenciones sociales que comporta realizar una compra en un 
comercio físico (arreglarse, tomar medios de transporte, interactuar con un dependiente…). 
 
Para la empresa: una aplicación Web permitirá a aquel personal autorizado, que suelen ser 
los empleados mismos de la empresa, realizar toda una serie de acciones para optimizar la marcha 
de nuestro negocio; aquí podemos citar la inserción de nuevos ítems en la base de datos de los 
productos de nuestra empresa, la rápida corrección de aquellos datos que sean erróneos y que 
puedan aparecer en el registro de algún cliente, el modificado de los pedidos realizados mediante la 
aplicación on-line, y un largo etcétera de posibilidades.  
1.2. Justificación 
 
Dos han sido los motivos que nos han llevado a decantarnos por este Proyecto Final de 
Carrera, con el que esperamos aprender y mejorar en cada uno de estos aspectos. En un primer 
lugar nos hemos fijado en el Comercio Electrónico ya que es un sector que cada vez está más en 
auge y que, dado el nivel de implementación de las nuevas tecnologías a nuestra vida diaria, 
podemos augurar que se convertirá en uno de los principales sectores económicos del futuro. Este 
motivo nos dio mucha seguridad a la hora de emprendernos en un negocio más innovador y no tan 
tradicional. Además de todo esto el proyecto también fue pensado con la idea de que la gente 
pudiera obtener unos descuentos por compras que iba a realizar de todas formas. Esta idea nos 
vino por la crisis que hemos tenido en España. Pensamos que la situación que hemos pasado 
hemos aprendido la mejor de comprar, comparando y viendo otras alternativas. En muchos 
aspectos nos ha reeducado a la hora de comprar. Entonces pensamos en juntar una serie de 
Pymes, con la mayor variedad posible, en una plataforma web o tienda virtual donde se pudieran 
descargar unos descuentos desde donde estés. Vimos que era bastante factible esta combinación, 
la de comprar y a la vez obtener unos descuentos. Además tenemos la suerte de contar con la 
tecnología, es decir, la accesibilidad y la comodidad de hacerlo desde casa y un ahorro por tus 
compras en distintos sectores, principalmente del turismo pero nos gustaría que llegara a ser 
también en sectores que utilicemos el día a día. 
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En segundo lugar, hemos optado por desarrollar este Proyecto mediante la supuesta puesta 
en marcha de una empresa para así ir adquiriendo los conocimientos necesarios para ello. Nos 
gusto mucho el concepto de empresa virtual1 ya que es un concepto muy novedoso y que en los 
tiempos que corren es la forma ideal y la que se acopla mejor a las necesidades de los clientes.  
 
A nivel personal quiero destacar que, con esta iniciativa, es la primera vez que me enfrento 
de una forma profesional a una aplicación real por lo que se refiere a la programación de una 
Website. Sin embargo, también debo resaltar que la especial motivación que me ha supuesto ir 
descubriendo a cada paso nuevas posibilidades y formas de trabajo, es lo que me ha permitido 
complementar y ampliar gran parte de las nociones previas que tenía sobre el tema. 
1.3. Estructura 
 
A la hora de elaborar este proyecto final de carrera, y tras un largo proceso de meditación, 
hemos decidido estructurarlo en 12 bloques o temas diferentes; en cada uno de ellos nos centramos 
en un aspecto que será decisivo tanto en el desarrollo de nuestra propia empresa como en la 
puesta en marcha de toda empresa, sea del tipo que sea (como ya hemos apuntado nuestra 
empresa sólo es la excusa para mostrar, mediante un ejemplo, todo aquello que deberemos tener 
en cuenta a la hora de poner en marcha un negocio) y reflexionar sobre ello. 
 
1. Introducción 
 
Este es en el apartado donde nos encontramos ahora. En él, además de exponer a groso 
modo cuál va a ser la tipología de empresa a desarrollar en todo el proyecto, hemos querido 
reflexionar sobre las motivaciones que nos han llevado a pensar en ese tipo de empresa y no en 
otro. 
 
Aquí, además, presentamos cómo se va a estructurar todo el trabajo que ahora tiene entre 
las manos. Por último, hemos querido concluir la introducción poniéndonos mano a la obra y 
explicando cuáles van a ser los objetivos de nuestra empresa: que el consumidor ahorre comprando 
con nosotros, mientras que las PYMES que se asocien a nosotros vean incrementado su volumen 
de negocio. 
 
                                                        
1 Gracias a los artículos vistos el 2 de Febrero que salen en la bibliografía, podemos confirmar que es un 
negocio novedoso y buenas expectativas de futuro. 
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Tras ello, y a manera de breve esquema, también damos unas primeras pinceladas de cuál 
va a ser la metodología de actuación de nuestra empresa, así como de la motivación de la empresa, 
contestando a la pregunta ¿por qué razón queremos crear este negocio? 
  
2. La Idea 
 
En este capítulo se explicará realmente cuál es la idea de nuestro negocio, en el que no se 
va a vender nada pues nosotros lo que haremos es ofrecer un servicio. Este tema ayudará al lector 
a comprender completamente cuál es el modelo de negocio que proponemos y cómo va a funcionar 
–pues entendemos que, al no tratarse de un negocio tradicional, sino a una nueva visión resultante 
de la fusión de lo clásico con las nuevas tecnologías, la idea de negocio propuesta puede no quedar 
clara hasta que no se trate en este apartado.  
 
Junto a ello, aquí también apuntaremos qué espectro de la población va dirigido nuestro 
negocio: a personas mayores de edad de cualquier condición y origen social que estén interesadas 
en ahorrar dinero en sus compras diarias. Y también veremos qué PYMES podrán formar parte de 
nuestra empresa: las interesadas en construir relaciones duraderas con sus clientes y que estén 
dispuestas a ofrecer una garantía de calidad en sus productos y trato con el usuario. Así, 
observaremos cómo se teje una red de relaciones entre clientes y establecimientos que se basa en 
los valores aportados por nuestra empresa. 
 
Terminaremos este apartado apuntando la estrategia a seguir por nuestro negocio: la 
progresiva implantación geográfica, que le permitirá ir consolidándose en un área como elemento 
de referencia antes de emprender la aventura de abrir una nueva zona de mercado. 
 
3. Análisis Estratégico 
 
Hemos optado por dividir este capítulo en dos partes bien diferenciadas pero que, al mismo 
tiempo, están muy conectadas entre sí (hasta el punto que una cada una de esas partes influye 
directamente sobre la otra). En concreto, lo que pretendemos en este apartado es ofrecer una 
completa disección de nuestra empresa para saber qué factores fundamentales tenemos que tener 
en cuenta a la hora de ponerla en marcha. Esos factores, como acabamos de apuntar pueden ser 
de dos tipos:  
Por una parte tenemos los agentes externos, que incidirán directamente sobre las 
oportunidades que tiene nuestra empresa y sobre las amenazas que se le plantean. 
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Aquí se analizará el macro-entorno en el que va a actuar nuestra empresa para identificar 
todos aquellos factores que pueden afectar a diferentes variables vitales de la compañía. 
Actuaremos examinando ese entorno mediante el análisis PESTEL que se fija en aquellos factores 
sobre los que la empresa no tiene un control directo, como son el entorno político, el económico, el 
entorno social, el tecnológico, el ecológico y por último el entorno legal; su resultado nos 
evidenciará toda una serie de herramientas que nos ayudarán a preparar los planes estratégicos y 
el plan de negocios de la empresa que estamos creando. 
 
Llegados a la última parte de este punto, relacionaremos los resultados del análisis PESTEL 
con otra herramienta importante de planificación a la hora de pensar en un negocio: el modelo de 
las cinco fuerzas de Porter. Aquí veremos como la diferente relación entre compradores y 
vendedores, así como las diferentes estrategias para competir que pueden desarrollar entre si las 
empresas de un mismo sector, influyen decisivamente en el éxito de una compañía, por lo que se 
deben tener bien en cuenta a la hora de realizar la planificación de nuestro negocio. 
 
Y por otra parte, también deberemos considerar toda una serie de agentes internos, que 
darán como resultado las fortalezas y debilidades de nuestra empresa. 
 
Tras haber analizado el entorno en el que va a desarrollarse nuestra empresa, y que influirá 
decisivamente en su organización, pasaremos a realizar un estudio interno de nuestra propia firma 
para localizar todo aquello que supone una debilidad y lo que representa una fortaleza en nuestra 
compañía. Para poder alcanzar nuestro objetivo, también nos detendremos un momento en analizar 
lo que se entiendo por “valor” y por “cadena de valor”. 
 
Este capítulo finalizará presentando una relación de cuáles son las fortalezas y debilidades 
que hemos encontrado para el modelo de negocio que proponemos. 
 
4. Plan Estratégico y Objetivos 
 
En la primera parte de este capítulo hablaremos sobre los objetivos de la organización. 
Tanto de los objetivos a corto plazo como de los objetivos a largo plazo.  Los planes a corto plazo 
como el nombre indica son los que se realizarán nada más abrir la empresa y con mucha confianza 
de que se lleguen a realizar. Sin embargo los planes a largo plazo son para tener una idea o guía 
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de qué planes seguir, pero no es a ciencia cierta que se lleguen a cumplir. En este caso somos 
optimistas pero a la vez realistas. 
 
En la siguiente parte de este capítulo, el del plan estratégico, nos centraremos en las 
tácticas que nos servirán para superar a nuestros competidores, bien para obtener un aumento del 
tamaño de nuestra empresa, bien de sus beneficios o bien de su rentabilidad. Por ello, 
analizaremos las tres estrategias competitivas básicas (Estrategia de Liderazgo de Costes, 
Estrategia de Diferenciación del Producto) y veremos cómo se aplican cada una de ella a nuestra 
propuesta de negocio. 
 
Junto a ello, en este apartado también se verán las diferentes estrategias corporativas a 
seguir por nuestra empresa y que nos permitirán crear, desde el principio, una marca sólida que 
sirva de referencia en el mercado en el que vamos a hacer incursión: el del comercio electrónico. 
Debe ser un objetivo, desde un primer momento, el proponernos crear una empresa sólida, seria, 
competitiva y que sea sinónimo de calidad; y las estrategias corporativas nos van a servir para 
alcanzar nuestra finalidad. 
 
5. Forma Jurídica, Localización y Distribución en planta 
 
Como bien indica el nombre de esta sección, en esta parte del proyecto expondremos qué 
forma jurídica va a tener nuestra empresa, y todos aquellos aspectos legales que debemos 
considerar a la hora de ponerla en marcha, como son conseguir una Licencia de Apertura, dar de 
alta en la Seguridad Social a nuestros trabajadores, legalizar los Libros de Visita… 
 
Además, en este capítulo se complementará con la descripción de la localización física de 
nuestra empresa. Veremos cuáles serán los condicionantes que influirán en la búsqueda de la 
mejor localización de nuestro negocio, lo que puede ser decisivo a la hora de tener éxito. Sin 
embargo, en nuestro caso también deberemos tener en cuenta que por tratarse de una plataforma 
digital, la localización no será tanto un elemento de triunfo en nuestro negocio, pero sí que nos 
permitirá una cómoda rutina laboral para nuestros trabajadores. 
 
Y  por último veremos cómo distribuiremos nuestro local, cuantos despachos tendremos, los 
metros cuadrados que necesitaremos. En esta parte aportaremos una ilustración con toda la 
distribución del local para que de esta manera sea más fácil de reconocer.  
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6. Recursos humanos y Estructura de la organización 
 
En este capítulo primero hablaremos del departamento de recursos humanos. 
Empezaremos analizando el puesto de trabajo de forma individual. Es decir, analizaremos los 
cuatro departamentos que compondrán nuestra empresa en el momento de nacer: Dirección, 
Departamento de Informática, Departamento Comercial y Departamento de Administración. 
 
También cabe mencionar dos conceptos fundamentales en este apartado. Se trata de la 
Motivación y el Liderazgo. Estos dos conceptos son clave para el buen funcionamiento de una 
empresa, tanto en sus inicios como a través de sus años de historia. Por ello hemos creído muy 
importante analizar y reflexionar en torno a la Motivación y a la Dirección: saber a qué se refieren, 
cómo de importantes son en una compañía, y cómo deben alimentarse diariamente. 
 
Por otra parte, en este capítulo llegaremos al momento de exponer cuál va a ser la 
estructura de organización de nuestra empresa. Si es verdad que en un principio va a contar con 
una estructura bastante simple debido a sus reducidas dimensiones, también es cierto que a 
medida que nuestro negocio vaya expandiéndose se deben estudiar y plantear otras formas 
estructurales que permitan mayores beneficios empresariales. 
 
7. Creación de la Página Web 
 
En este octavo capítulo de nuestro proyecto vamos a hablar de nuestra página web o lo que 
es lo mismo nuestra “Tienda virtual”. Esta es la parte más visual del proyecto y la más divertida, 
porque es donde se puede ver el resultado final.  
Gracias a este portal web podremos hacer que los usuarios se registren, que obtengan los 
descuentos para poder ir a los comercios a canjearlos, podrán ver todas las ofertas que realizan 
nuestros establecimientos asociados… 
 
8. Plan de Marketing 
 
Aquí abordaremos cuál será la estrategia de Marketing Mix seguida por nuestra compañía, 
fijándonos en las Cuatro P’s (Producto, Precio, Promoción y Distribución) como factores variables 
clave para una adecuada toma de decisiones en la comercialización de un servicio o producto en su 
correspondiente mercado. 
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Realizar una segmentación del Mercado, de los clientes a los que va a dirigirse nuestra 
propuesta, tener claro los diferentes productos y servicios que debemos ofrecer para llegar a todos 
los niveles de ese Mercado,  y el precio al que deben ofrecerse nuestros productos (teniendo en 
consideración la política de descuentos y de vales, las gratificaciones que el cliente puede recibir) 
son elementos clave para que nuestra empresa –al igual que otras- tenga éxito. 
 
Junto a todo esto, en este tema veremos cuál es la importancia de realizar una buena 
promoción para que nuestra empresa consiga sus objetivos comerciales. Por último, observaremos 
cómo la distribución de un producto es decisiva para el buen funcionamiento de un negocio, y cómo 
sobre nuestra empresa recaen dos características fundamentales: que podemos realizar una venta 
directa, al mismo tiempo que la ubicación del cliente no tiene importancia. 
 
9. Plan Financiero 
 
Es el Plan Económico Financiero que debemos realizar antes de poner en marcha un 
negocio, para saber su viabilidad y su proyección en el futuro. Creemos que es fundamental 
elaborar esta tarea desde el mismo momento en el que nos planteamos fundar un negocio. 
 
Para poder realizar ese Plan, en este capítulo expondremos lo que es un Balance, qué son 
los Activos con los que puede contar una empresa (tanto los no corrientes como los corrientes), y 
qué se entiende por Pasivos. También veremos cómo debe realizarse una previsión de ventas y de 
gastos para saber si nuestro negocio va a funcionar bien o, a todas luces, va a ser un fracaso por su 
poca rentabilidad. Es decir, de lo que se trata aquí es de saber a tiempo si vale la pena destinar 
unos recursos para poner en marcha un negocio. 
 
10. Conclusiones 
 
Vemos conveniente después de todos los análisis, estrategias, planes financieros…que 
hemos realizado para poder crear nuestra empresa, tratar de hacer una buena conclusión  a modo 
resumen sobre todo lo que hemos aprendido al realizar este proyecto. Además de unas 
conclusiones personales. 
 
11. Bibliografía 
  
Por último, y como es preceptivo, terminaremos nuestro proyecto citando todas aquellas 
fuentes de las que hemos bebido y que nos han servido como refuerzo para elaborar este trabajo. 
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En ellas, encontraremos tanto artículos y manuales en soporte clásico como en soporte digital (en 
cuyo caso, también incluimos su enlace por si se desea consultar en línea). 
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2.  La idea 
 
 Todo proyecto empresarial parte de una idea, que se puede considerar como la base de dicho 
proyecto. Por eso, para conseguir que nuestro proyecto de negocio tenga éxito es fundamental 
partir de una buena idea, ya que ello nos permitirá por una parte creer en el negocio y esforzarnos 
al máximo para ponerlo en marcha. 
 
 Por ello, nos atrevemos a decir que lo más complicado a la hora de montar un proyecto 
empresarial es partir de una buena idea. Esas ideas de negocio pueden proceder de diversos 
ámbitos, como nuestra propia intuición, de la observación del medio que nos rodea, de los hábitos 
de la gente con la que nos relacionamos… 
 
 Antes de llegar a la idea final tuvimos que poner en práctica varios métodos para asegurarnos 
de tener una buena idea. Empezamos haciendo una lluvia de ideas. Al tratarse de una empresa 
virtual relacionada con el sector del turismo empezamos a pensar en agencias de viajes pero nos 
dimos cuenta que hay mucha competencia en la red. Después pensamos en como adquirir 
descuentos por hoteles, vuelos, restaurantes… porque pensamos que eso atrae mucho al cliente. 
Esa idea nos gusto pero teníamos que analizar cómo estaba el mercado y exactamente en nuestra 
zona. 
 
 Cuando empezamos a centrarnos en esa idea nos dimos cuenta que ya había algún tipo de 
negocio parecido al nuestro pero no igual. Entonces empezamos a analizar algunos negocios ya 
existentes en el mercado. Como es el caso de Groupon. Pero lo que nosotros queremos es ofrecer 
más calidad. Groupon ofrece grandes descuentos pero no siempre va ligado a la calidad. Nosotros 
hemos hablado con posibles empresas que les gustaría asociarse a nosotros antes que con 
Groupon porque primero no pueden hacer ese descuento descomunal que va desde 50% hasta el 
90% ya que se trata de Pymes y no de grandes empresas. Y en segundo lugar prefieren mantener 
la calidad, como hemos mencionado anteriormente. 
 
 Una vez ya habíamos generado la idea, habíamos hecho el análisis de los negocios ya 
existentes en el mercado, nos faltaba investigar en nuestra área o zona geográfica para saber si era 
el sitio indicado. Y nos dimos cuenta que no hay ninguna empresa en la zona como la nuestra. Hay 
muchísimas donde te ofrecen actividades con descuento pero no te ofrecen lo mismo que nosotros.  
 
 Nosotros nos diferenciamos porque abarcamos diferentes sectores en distintas poblaciones. 
Y eso para el cliente es genial. Pero nosotros no solo pensamos en el cliente también queremos 
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ayudar a todas esas Pymes para lleguen a tener nuevos clientes y los clientes que ya tenía que 
estén más satisfechos. Llegados a este punto ya podemos establecer con seguridad cual sería la 
misión, visión y valores de nuestra empresa.  
 
2.1. Misión, visión y valores de la empresa 
 
 La misión de Catchme es conseguir importantes descuentos de una manera rápida y cómoda 
para el cliente, siendo un intermediario virtual de prestigio de una gran variedad de comercios. 
 
 Es decir, Catchme es una empresa que en realidad no vende ningún producto sino que lo que 
realmente ofrece es un servicio de intermediación entre el cliente y los comercios. Así, al usuario se 
le ofrecerá un amplio abanico de establecimientos que venden productos de uso diario, en los que 
podrá comprar tanto a través de nuestra web como visitando físicamente el comercio, y por lo que 
ahorra dinero por una compra que iba a hacer de todas; y todo ello avalado con la garantía y el 
prestigio de Catchme, ya que los establecimientos adheridos a nuestra web deberán cumplir toda 
una serie de requisitos de satisfacción hacia el cliente. 
 
 Por tanto, nuestra empresa estaría dirigida a personas mayores de edad de cualquier 
condición y origen social que estén interesadas ahorrar dinero por sus compras. Y por otra parte 
tendremos a nuestras empresas asociadas, estas empresas estarán interesadas en construir 
relaciones duraderas con sus clientes, aumentar sus ventas y que estén dispuestas a ofrecer una 
cierta garantía de calidad en sus productos y trato con el usuario. Por tanto al reunirse estas dos 
partes, Catchme ha conseguido crear una red: red que es la base de nuestra compañía y que se 
sostiene gracias a un programa de lealtad que beneficia tanto a clientes como a empresas 
asociadas, por lo que ambas partes estarán interesadas en fomentar y cuidar esa red. 
 
 En resumen, la filosofía que constituye los cimientos de Catchme es la construcción de una 
comunidad fuerte en la que se vive un compromiso mutuo entre clientes y establecimientos 
adheridos: los usuarios comprarán en nuestros comercios por tener una serie de ahorros mientras 
que las empresas podrán obtener así un mayor número de clientes, lo que les ayudará a reactivar 
su economía. 
 
 La visión de Catchme es llegar a ser la plataforma de referencia para la contratación de 
cualquier producto o servicio a nivel internacional, con una imagen actual de confianza y seriedad. 
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 Para conseguir nuestra finalidad, deberemos comenzar a entretejer esa red de relaciones 
comerciales que será Catchme, en primer lugar nos dirigiremos a empresas y clientes a nivel 
comarcal. Con ello conseguiremos que nuestra empresa se consolide en una zona determinada y 
sirva de referencia dentro de ese ámbito geográfico concreto; ese sería un primer paso, ya que 
nuestras expectativas a largo plazo son llegar a ser una empresa a nivel nacional para que así un 
mayor número de usuarios puedan beneficiarse de nuestros descuentos, a la vez que un mayor 
número de establecimientos puedan beneficiarse de nuestros usuarios. 
 
 Por último, cabe destacar que también deberemos trabajar por mantener una constante 
actualización de las herramientas tecnológicas que utilizamos como sistema de comunicación con 
los usuarios (portal web, aplicación para el móvil…). 
 
 Junto a todo esto nos faltaría mencionar los valores de Catchme que formarán parte del sello 
de nuestra empresa. Entre los que se destacan: 
 
- Seriedad: tratamos de ganarnos el respeto de nuestros clientes teniendo una plataforma con 
información real y verídica en todo momento. 
- Economía: otro de los valores intrínsecos de Catchme será el de mejorar la relación calidad-
precio, por lo que al cliente siempre se le ofrecerán aquellas empresas con la mejor 
alternativa entre la calidad de sus productos y lo que nos piden por ellos.  
- Variedad: Catchme ofrecerá en todo momento la mayor alternativa de productos posibles, 
para que el cliente pueda elegir entre todos nuestros comercios asociados. 
- Comodidad: En Catchme intentamos que nuestros clientes obtengan sus descuentos con el 
menor esfuerzo. 
- Trabajo en equipo: en nuestra empresa se intenta la integración de cada uno de los miembros 
del equipo, promoviendo el ambiente positivo y participativo. 
 
  
2.2. Características del sector 
 
 Satisfacer las necesidades de los clientes y hacer que las empresas vendedoras obtengan los 
resultados esperados de aumento de ventas o de reducción de costes, o ambos objetivos al mismo 
tiempo. Estas son las dos funcionalidades básicas que debe tener todo comercio que utilice Internet 
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como plataforma de venta de sus productos o servicios. Pero junto a estas dos, existe también toda 
una serie de funcionalidades que tampoco deben descuidarse: 
 
- De entre ellas, una de las más importantes es la personalización, es decir, adaptarse a los 
gustos y necesidades de los clientes para ofrecerles aquello que realmente les interese. Para 
poder alcanzar este objetivo, entran en juego las llamadas “cookies”, que son ficheros que se 
envían al ordenador del cliente, donde se almacenan, y en los que se guardan datos de la 
sesión. Además de las cookies, existen otros elementos como certificados digitales, 
formularios donde se solicita el nombre de usuario y contraseña… de manera que se 
identifica a los internautas y a sus gustos, para poder ofrecerles una atención personalizada 
con aquello que realmente desean. De este modo, se identificaremos a los usuarios para 
darles mejor atención. Con esta información, que bien aporta el internauta directamente o 
bien se obtiene a través de los datos de su navegación por la red, se podemos personalizar 
los contenidos de nuestra web, mostrar la publicidad más adecuada según sus intereses, 
aplicar el programa de incentivos al que esté inscrito el cliente…  
 
- Otras funcionalidades que no debemos perder de vista para nuestro negocio son las 
aplicaciones que facilitan la venta electrónica. Así tenemos, por ejemplo, las tablas de 
comparación de productos que permiten al usuario la elección del producto más adecuado a 
sus necesidades. Otra aplicación a poder incluir en nuestro portal serían los sistemas de 
cálculo automático de descuentos y aplicación de ofertas cuando se llega a un volumen 
determinado de compra.  Y por supuesto, una funcionalidad que por nuestro tipo de negocio 
nunca puede faltar es la existencia de un carro de compra que persista en las diferentes 
sesiones que inicie un mismo usuario; así, si éste interrumpe su sesión de compra y se 
conecta en otro memento, siempre podrá tener presente todo aquello por lo que se había 
interesado. 
 
- Por la característica misma de nuestro negocio, una tienda virtual, también debemos de tener 
bien presente una funcionalidad que se convertirá en básica para nosotros: los sistemas 
corporativos de información de la empresa. Aquí encontraremos elementos como los centros 
de llamadas que permiten atender personalmente a los usuarios, las aplicaciones que 
permiten gestionar un pedido on-line y de realizar su pago a través de los sistemas 
estándares ya establecidos para este tipo de abonos, aplicaciones que analizan los gustos de 
los consumidores y les ofrecen publicidad según sus preferencias. 
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Llegados a este punto, creemos interesante hacer un breve análisis del papel que tiene 
Internet en el ámbito turístico, sobre todo en una zona geográfica tan turística como es la de la 
Marina Alta. Todo ello teniendo en cuenta que tanto Internet como las comunicaciones móviles se 
han convertido, en poco tiempo (no más de unos 20 años) en los verdaderos pilares del desarrollo 
de la sociedad moderna, dado que cada vez son más el número de internautas y de personas que 
utilizan cualquier sistema de telecomunicaciones y menos los que están totalmente aislados de 
estas tecnologías. 
 
Gracias a Internet, los límites físicos han desaparecido, desmoronándose las fronteras y 
creándose una economía global. Así, los proveedores pueden estar en una punta del planeta 
mientras que los clientes potenciales pueden ser todos los habitantes del mundo, gracias a la 
virtualización de las oficinas y negocios que, además, aportan la ventaja de la reducción de costes 
para la empresa en comparación con aquellas que sólo perviven “off-line”. 
 
Pero no sólo son esos límites físicos los que han desaparecido en el ámbito de los negocios 
“on-line”. También han caído los límites temporales pues la velocidad del flujo de datos e 
información obliga a los negocios a responder al instante. En relación a esto, podemos citar las 
palabras de Flórez (2011; p.33-37): “el sitio Web es la carta de presentación de la empresa y debe 
inspirar seriedad, confiabilidad, responsabilidad y confianza, basada en el éxito de ventas por 
Internet, atendiendo con la mayor brevedad posible a sus clientes”. Así, a día de hoy, el feed-back2 
con los clientes debe ser inmediato, por lo que los pedidos, bases de datos, facturas… deben 
actualizarse al momento gracias a la digitalización de la información. 
 
 En resumen Internet nos permite por primera vez en la historia, la comunicación de muchos a 
muchos, a nivel global, y en un determinado momento que escogemos (Castells, 2001). Por ello, no 
es de extrañar que cada vez más gente se conecte a la red para diferentes usos, en lugares cada 
vez más diversos, y durante periodo de tiempo más largos. 
 
 De la relación entre Internet y el turismo, también cabe destacar como aspecto muy 
importante que la red se ha convertido en un canal preferente de distribución del sector turístico; 
así, productos y servicios turísticos como reservas de vuelo, de hotel, reservas en restaurantes, 
excursiones, entradas a espectáculos y un largo etcétera se pueden adquirir a través de los portales 
web de agencias de viajes, hoteles o páginas especializadas, como en cierto modo será nuestra 
Catchme. 
                                                        
2 El feedback puede ser la reacción, respuesta u opinión que nos da un interlocutor. 
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Así, hemos comprobado que por un lado existen grandes grupos de consumidores con 
diferentes necesidades y que buscan diversos productos turísticos, y por otro también hay 
empresas (como la nuestra) dispuestas a satisfacer esas necesidades que se han convertido en un 
mercado cada vez más en alza. Por ello, podemos afirmar que Internet se ha convertido en un 
marco ideal para el intercambio de servicios turísticos, así como otros productos de consumo. 
 
  Pero las ventajas que aporta Internet al turismo, y al comercio en general, no sólo se reduce a 
todo lo expuesto más arriba. Desde hace unos pocos años la tecnología móvil ha irrumpido 
fuertemente en la vida de todos los consumidores, creándose un gran y joven e-commerce de 
bienes turísticos (y también de servicios y otros tipos de bienes) que tiene como sustento los 
dispositivos móviles como los smartphones y las tablets. Así, el número de españoles que se están 
conectando diariamente a Internet a través de estos dispositivos va en aumento, quedando atrás las 
conexiones con el ordenador. Resulta curioso, hojeando ese Barómetro Kayak3, que el  23% del 
total de búsqueda de hoteles y el 18% de las búsquedas de vuelos en Google España ya se 
realizan a través del móvil. 
 
 Por estos motivos más que nunca las empresas tenemos que estar a la última en cuanto a 
tecnología se refiere y en Catchme consideramos sumamente importante tener en cuenta esta 
premisa y, desde el primer momento, hacer que nuestra empresa  esté adaptada a estas 
previsiones de mercado y su evolución; así, junto con nuestro portal web, nos gustaría tener en un 
futuro no muy lejano una App de nuestra empresa. 
 
 Para finalizar con este apartado 2.2. del presente trabajo final de carrera, llegamos a la 
conclusión que es la unión entre el sector turístico y el tecnológico la que permite, en gran medida, 
incrementar la competitividad de las empresas y mejorar la experiencia del turista.  
 
 Junto a ello, también deberemos tener muy presente que la correcta gestión de las redes 
sociales (Facebook, twitter, instagram…) y el desarrollo de perfiles relacionados con la Web 3.0 van 
a ser claves para el éxito de nuestra compañía, aspecto que nunca debemos descuidar. Sin 
embargo, esto tampoco no debe hacer descuidar el buen conocimiento directo del cliente, lo que 
nos permitirá gestionar de forma más óptima las herramientas a utilizar en la organización de 
Catchme. 
 
                                                        
3 Elaborado con la colaboración de SEGITTUR, analiza como la revolución móvil unida a la situación económica 
actual han influido en la forma de consumir productos y servicios turísticos. 
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2.3. Hacia donde se dirige el mercado actual 
 
 
 De una manera contundente podemos afirmar que se dirige hacia las nuevas tecnologías. Las 
plataformas sociales, la movilidad y la conectividad son los factores que van a permitir al mercado 
seguir expandiéndose y conquistar nuevas cuotas en aquellos lugares o situaciones que hasta 
ahora no podían acceder. Por ello, y todo esto según las conclusiones del Informe ePyme 20134, se 
recomienda a las empresas que quieran triunfar y sobrevivir en el comercio del futuro, que mejoren 
la formación de sus profesionales en movilidad y gestión de redes sociales, e inviertan en el uso de 
las nuevas tecnologías. Así pues, y como apunta el Informe ePyme 2013 al que hacemos 
referencia, el 77% de las pymes y grandes empresas de nuestro país usan Internet para obtener 
información sobre el comportamiento del mercado, de la competencia y de los propios usuarios. 
Este informe también nos aporta unos datos altamente significativos: El 100% de las pymes y 
grandes empresas y el 92,3% de las microempresas hacen uso del ordenador, mientras que el 
100% de las pymes y grandes empresas, y el 91% de la microempresas disponen de conexión a 
internet de banda ancha (fija o móvil), que migra progresivamente a conexiones móviles 3G (y 
ahora ya, en 2015, a la cada vez más extendida 4G). Además, 64,3% de las pymes y grandes 
empresas proporciona a sus empleados acceso remoto al correo electrónico, documentos o 
aplicaciones de la empresa, mediante conexión a internet fija, inalámbrica o móvil. 
 
 Por todo lo expuesto, no podemos dudar ni un instante que el futuro del mercado, en 
cualquier sector al que se mire, está enfocado a las nuevas TIC; intentar desarrollar un negocio sin 
ellas es estar abocados al fracaso, al menos a nuestro entender. Cualquier empresa, por pequeña 
que sea, deberá estar accesible a través de la red y de las nuevas tecnologías, aunque sólo sea 
para dar a conocer que existe (si es que sus productos no pueden ser disfrutados a través de una 
web, como en el caso de un spa o un restaurante). Creemos que no estar en Internet va a 
convertirse en sinónimo de no existir; pero sin embargo toda empresa no podrá permitirse ni la 
tecnología ni la inversión necesaria para ofrecer un portal web a sus clientes. Aquí es donde entrará 
                                                        
4 “Informe ePyme 2013. Análisis Sectorial de Implantación de las TIC en la PYME Española”, elaborado por Fundetec 
y el Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información (ONTSI) de Red.es; y 
presentado por Víctor Calvo Sotelo, secretario de Estado de Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Información 
y presidente de Fundetec; César Miralles, director general de Red.es; y Alfonso Arbaiza, director general de Fundetec. 
La sexta edición de este informe ha sido elaborado a partir de datos del Instituto Nacional de Estadística (INE), y 
pone en contexto la disponibilidad y el uso de herramientas tecnológicas en el tejido empresarial español, desde 
microempresas y pymes hasta grandes empresas que operan en diez sectores clave de la economía, y que representan 
el 75% del tejido empresarial español. 
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en juego Catchme, ofreciéndoles a las pymes esa herramienta que tan imprescindible les va a ser y 
que, sin la cual, va a ser difícil sobrevivir en el mercado actual, y en el que se avecina. 
 
2.4. Motivación 
 
 Y, ¿por qué razón queremos crear esta empresa? Su función es dar a conocer los comercios 
de una zona geográfica determinada a usuarios que vivan o se muevan en esa zona concreta, con 
lo que los clientes obtendrán descuentos por ir a ellas (descuentos que no obtendrían por adquirir 
los mismos productos en otros establecimientos no adscritos a Catchme). Actuando así 
fidelizaremos a nuestros usuarios, quienes volverán a comprar en nuestras empresas e, incluso, 
podrán recomendarlas a un amigo o familiar. A todo ello se le debe sumar, además, un plus: el gran 
abanico de posibilidades que se le abren a una PYME a contar con un portal web potente en el que 
tener una tienda on-line. 
 
 Junto a ello, Catchme se fundamenta en la creación de relaciones duraderas que beneficien 
tanto a los comerciantes como a los usuarios. Por ello, a medida que crece el número de inscritos 
en Catchme, tanto de empresas como de clientes, los comerciantes verán aumentar sus ventas y, al 
mismo tiempo, ello les permitirá ofrecer mayores ventajas a los usuarios. 
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3. Análisis Estratégico 
 
 Llegados a este punto del Proyecto, y una vez expuestas las líneas de actuación de Catchme, 
es momento de llevar a cabo un análisis del macro-entorno en el que actuará nuestra empresa, así 
como de la propia compañía que vamos a fundar. 
 
 Esto nos permitirá identificar toda una serie de factores que afectarán a un número destacado 
de variables vitales de nuestra empresa; todo ello influirá de manera directa en aspectos tan 
esenciales como los niveles de oferta y demanda de nuestra website, así como en los costos reales 
que supondrá el poner en marcha la empresa y mantenerla operativa día a día, así como nos 
evidenciará los diferentes problemas internos a los que deberemos hacer frente si queremos que 
nuestro proyecto sea viable. 
 
 En la primera parte de este capítulo analizaremos los factores externos de nuestra empresa 
con el análisis de PESTEL, es decir, fijamos nuestra atención en todos aquellos factores sobre los 
que la empresa no tiene un control directo. En concreto son seis los factores o fuerzas en el que se 
fija: aquí tenemos los factores políticos, a los que se le suman factores económicos, factores 
sociales, factores tecnológicos, factores ecológicos y por último, los factores legales. 
 
 En segundo lugar haremos el análisis de las 5 fuerzas de Porter. Es un modelo que nos 
permite analizar cualquier industria en términos de rentabilidad. Es decir, analizaremos la rivalidad 
con los competidores para tratar de aprovecharlo y cambiarlos a favor de la empresa.  
 
 Y en la última parte de este capítulo gracias al análisis DAFO. Con este análisis lo que 
pretendemos es hacer un análisis interno exponiendo las fortalezas y debilidades, seguidamente de 
un análisis externo donde hallaremos las amenazas y oportunidades de nuestra empresa. 
 
 
3.1 Análisis del entorno (PESTEL) 
 
 Como se verá a continuación para este análisis hemos desarrollado un amplio número de 
herramientas de planificación estratégica lo que nos permitirá, de una manera real y fidedigna, el 
clasificar el vasto número de posibles situaciones que podrían impactar en el devenir comercial de 
Catchme. 
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 Con este análisis PESTEL podremos examinar el impacto en la empresa de cada uno de los 
seis factores externos, a la vez que nos permite establecer la interrelación que existe entre ellos y 
cómo afectará dicha interrelación a nuestra empresa. 
 
 Este análisis se usa para clasificar varios factores del macro-entorno. Nos permite examinar 
el impacto en la empresa de cada uno de esos factores y establecer la interrelación que existe entre 
ellos. Los resultados que produce se pueden emplear para aprovechar las oportunidades que ofrece 
el entorno y para hacer planes de contingencia para enfrentar las amenazas cuando estamos 
preparando los planes estratégicos y el plan de negocios. 
 
 Las fuerzas del macro-entorno están conformadas por los factores políticos, económicos, 
sociales, tecnológicos, ecológicos y legales sobre los que la empresa no tiene control directo. 
 
1) Factores Políticos 
 
 
 España posee una forma monárquica parlamentaría y su poder es legislativo, el cual está 
representado en las Cortes Generales. Cuando hay que debatir o aplicar algunas leyes este 
proceso tiene que pasar por el Congreso de los Diputados para ser votado por todos los miembros 
de los partidos políticos allí presentes. Por tanto estamos hablando de que en España existe una 
democracia lo que hace que sea un país donde los ciudadanos tienen voz y voto, y por ello es 
considerado un país estable. 
 
 Como consecuencia de la estabilidad política anteriormente nombrada, el sector del turismo 
que afecta directamente a nuestra empresa es una pieza importante a tener en cuenta. Hace dos 
años el gobierno actual elaboró el Plan Nacional e Integral de Turismo 2012-2015 (PNIT) para 
fomentar el turismo en España, que las empresas fueran más competentes… porque en los últimos 
años este sector se había visto dañado por culpa de la crisis, esto hizo que nos surgieran varios 
competidores.  Este plan sí que nos afecta directamente porque si el turismo descendiera nuestras 
ventas también lo harían, por tanto es algo muy beneficioso para nuestra empresa. En las 
siguientes tablas vamos a ver cómo está España en distintos países como destino turístico. 
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Tabla 0 :  países en los  que somos l íderes como dest ino tur ís t ico.  
 
 
 
 
 
 Fuente: Min ister io de Industr ia , Energía y Tur ismo.  
 
 En esta primera tabla podemos ver países como Reino Unido, Alemania, Francia… que 
escogen a España como principal interés turístico. En estos países la marca España está muy bien 
valorada y muy bien posicionada por lo que podemos estar satisfechos de que en Europa, España 
es un buen país para pasar unas vacaciones, ya que somos un país con bastante seguridad, con 
unos precios competitivos, con una gran variedad de destinos desde las mejores playas hasta el 
mejor turismo de interior.  
 
 Por tanto que el gobierno elabore el Plan Nacional e Integral de Turismo 2012-2015 nos 
beneficia mucho como empresa dedicada a dicho sector. Donde más hincapié quiere hacer el 
gobierno con el PNIT es: 
 Incrementar la actividad turística y su rentabilidad. 
 Generar empleo de calidad. 
 Impulsar la unidad de mercado. 
 Mejorar el posicionamiento internacional. 
 Mejorar la cohesión y notoriedad de la marca España. 
 Favorecer la corresponsabilidad público-privada. 
 Fomentar la desestacionalización del turismo. 
 
 Todas estas características que ha adoptado el gobierno y que continuará empleando harán 
que nuestra empresa se beneficie en todos los aspectos. Si se incrementa la actividad turística 
tendremos más turistas y esto impulsará la economía en todo el sector incluido también el online 
que será por donde nosotros más nos moveremos. Otro aspecto importante de este plan será 
mejorar el posicionamiento internacional, aquí nosotros estaremos con ventaja respecto de otros 
empresas tradicionales porque gracias al estar en la red podrán ver nuestras ofertas desde 
 
País 
Posición de España como 
destino turístico elegido 
Notoriedad de marca 
Turística España 
R. Unido 1º 50,5% 
Alemania 1º 40,2% 
Francia 1º 38,5% 
Holanda 1º 35,2% 
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cualquier parte del mundo. En líneas generales todas las características de este plan nos benefician 
a corto y largo plazo.  
 
 Actualmente en España hay una economía mixta representada en los tres sectores (primario, 
secundario y terciario). Además de esto nos estamos recuperando de la pasada crisis económica, 
ya que los datos macroeconómicos son bastante positivos y se prevé una tendencia de  crecimiento 
tanto a corto como a largo plazo. Lo que hace que a nivel empresarial se tenga más confianza a la 
hora de montar una empresa o pedir un préstamo bancario. 
 
 Comparación tr ibutar ia entre  España y el de respecto Europa 
 
 Tras la reciente reforma tributaria de Julio del 2015 en España ya no estamos por encima de 
la media en lo que a impuestos se refiere, lo cual es positivo a la hora de elegir a España en el que 
implantar nuestra empresa Catchme. 
 
  Como veremos en la siguiente tabla, en el IRPF y el impuesto de sociedades, partíamos de 
un tipo muy superior a la media europea y tras la reforma nos situamos por debajo de esta. Si 
hablamos del IVA, ha sido el único impuesto que se ha mantenido igual que antes de la reforma con 
un 21%, y aún así seguimos muy por debajo de la media europea, evidenciando la menor carga 
fiscal en el usuario final.  
 
 Todo lo que hemos mencionado anteriormente lo podremos encontrar en el siguiente gráfico 
de una manera más visual. Aquí veremos el ranking de España en comparación con el resto de 
países sobre los distintos tipos de impuestos. 
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Gráf ico 1:  Posic ión en España t ras la  re forma f isca l .  
 
Fuente :  La Comis ión  Europea.  
 
 Por todo lo comentado en este apartado de los factores políticos que afectan al entorno de 
nuestra empresa podemos concluir que España a día de hoy es un país seguro por su tipo de 
régimen, en el cual podemos instalar nuestra empresa con bastante facilidad. Y que además se 
están llevando una serie de reformas por parte del Gobierno para que en un futuro estemos en el 
top 10 de los países europeos.  
 
 Es por ello que  creemos que España es el país idóneo para instalar un tipo de empresa 
como la nuestra, ya que se basa en los descuentos y ya que España acaba de salir de una crisis la 
gente está más concienciada por los gastos. Además de esto es un país con bastante buena 
proyección para los próximos años.   
 
2. Factores Económicos 
 
 Ahora pasaremos a analizar los factores económicos que afectarían a nuestra empresa.  Por 
lo que respecta a la economía, cabe destacar la situación pasada y actual de España. Nuestro país 
ha pasado por una crisis, y esto hizo que la economía no fuera estable. Lo que sucedió fueron dos 
cosas. La primera es que en nuestro país dependía casi toda su economía del sector de la 
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construcción y en 2008 con la llegada de la crisis este sector se vio muy afectado, por tanto 
afectando a otros sectores como el inmobiliario… y todos los que giran alrededor de la construcción. 
Esto hizo que el paro alcanzara cifras desorbitadas. Por otra parte, España empezó a tener 
problemas de liquidez porque gran parte de su economía dependía del sector inmobiliario. La 
mayoría de los bancos españoles dependían de este sector. 
 
 Todo esto hizo que en España se vivieran tiempos de gran inestabilidad y desconfianza por 
parte de la sociedad e hizo que el consumo se redujera por el temor a la incertidumbre. Por todos 
estos motivos el Banco Central Europeo tuvo que venir a nuestro rescate ayudándonos con los 
problemas de liquidez. 
 
 Pero hoy en día en el 2015 las cifras son más optimistas y esto es bueno para nosotros ya 
que si queremos abrir una nueva empresa esto nos da mucha más tranquilidad. Llegamos a esta 
conclusión gracias a un artículo que publicó el periódico El País el pasado mes de Marzo que la 
economía española está empezando a acelerar y que creció un 0,8% en los primeros meses del 
2015.  
 
Producto Inter ior Bruto 
 
 El producto interior bruto es una cifra que nos indica como es de fuerte la economía en un 
país. En nuestro país según el Banco de España, el PIB está en 2,5% y  si sigue con esa tendencia,  
a finales de este año podría llegar al 2,7%. 
Tabla 1:  Prev is iones de la  economía española.  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Banco de  España .  
 
 Estas previsiones tan optimistas sobre el PIB son en gran mayoría el resultado del recorte en 
gastos públicos y los incrementos tributarios realizados por el gobierno en los últimos años. Todo 
esto ha llevado a reducir el déficit público y a un aumento del crédito a las empresas y particulares, 
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cosa que a nosotros nos beneficia en gran medida tanto para conseguir financiación para nuestra 
empresa como para que nuestro cliente objetivo disponga de más recursos con los que poder 
consumir. 
 
 Por otra parte el gobierno, como es habitual cada cierto tiempo, ha elaborado el Programa de 
Estabilidad para el periodo del 2015 al 2018, cuyo objetivo es recuperar y afianzar la estabilidad 
económica y fomentar la creación de puestos de trabajo. Lo que nos da indicios de que las 
previsiones económicas serán positivas.  
 
Euribor o Tipo de Interés  
 
 El Euribor también llamado tipo de interés porque en lo que consiste es en una tasa que fija 
un banco cuando este le presta dinero a otro. Los diferentes bancos utilizan este tipo de interés 
para establecer el periodo por el que se le presta dinero. Podemos hablar de Euribor en semanas, 
meses o lo que es más común en años, este último sería el que llamamos el de las hipotecas.  
 
 En el siguiente gráfico vamos a ver la evolución del Euribor desde que empezó en el año 
1999 hasta el año 2014.  
 
Gráf ico 2 :  Evoluc ión del  Eur ibor  desde 1999 hasta 2014.  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Wik ipedia .  
 
 En este gráfico podemos observar la evolución que ha tenido el Euribor desde que empezó. 
En Marzo del 2009 vemos un gran descenso llegando a estar a 1,215 puntos, como consecuencia 
de que para aliviar la crisis, el Banco Central Europeo quiso disminuir el tipo de interés, para que 
tanto las familias y las empresas no estuvieran tan apuradas a la hora de pagar sus hipotecas. 
 
 En conclusión, tras observar este gráfico nos damos cuenta que el Euribor es un factor a 
tener en cuenta en nuestra empresa porque influirá a la hora de pedir un préstamo al banco, cosa 
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que hará Catchme para financiarse, y para que el crédito a los particulares sea más económico, 
teniendo así más dinero disponible para el consumo. Por lo tanto, cuando menor sea su valor más 
beneficioso será para nosotros. 
 
3. Factores Socioculturales 
 
 En este apartado de nuestro proyecto pasamos a analizar los factores sociales y culturales 
que pueden afectar nuestra empresa. Los factores que no pueden influir serían: la evolución de la 
población, los intereses y gustos de las personas a la hora de establecer sus intereses sociales, el 
ritmo de vida según la edad de la población, etc. 
 
 Antes que todo empezaremos viendo la evolución de la población española en el último año. 
La población actual en España según el INE el 1 de Enero de 2015 es de 46.439.864 habitantes 
que si lo comparamos con el año anterior ha habido un descenso de la población en 72.335 
personas. Lo podremos ver más claramente en la siguiente tabla y gráfico. 
 
Tabla 2 :  Evoluc ión de  la  poblac ión res idente en España durante 2014 .  
 
 
 
 
 
Fuente:  Ins t i tu to  Nacional  de Estadis t ica.  
 
Gráf ico 3 :  Evoluc ión del  c rec imiento anual  de la  poblac ión de España  (2010-2014).  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Ins t i tu to  Nacional  de Estadis t ica.  
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 Como podemos observar tanto en la tabla como en el gráfico anterior vemos que la población 
ha descendido en el año 2014 un 0,16% si lo comparamos con el año anterior. Esto sería datos a 
nivel estatal pero como nosotros vamos a desarrollar nuestra empresa en la Comunidad Valenciana 
vamos a ver en la siguiente tabla la estructura de la población en nuestra comunidad según la edad 
y el sexo, tanto en nuestra comunidad como en España.  
 
Gráf ico 4 :  Evoluc ión de la  poblac ión según grupos de edad.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Ins t i tu to  Valenc iano de Estadís t ica.  
 
 Como se puede observar vemos que en nuestra Comunidad las cifras por edad son muy 
similares al resto de España, por lo que no vemos una gran diferencia. El rango de edad con mayor 
número de personas son las que se encuentran entre los 16 y los 44. En nuestra empresa no 
tenemos un rango de edad predilecto para nuestros consumidores pero sí que vemos que este 
último sería el de mayor potencial por conocimientos tecnológicos o por temas de ocio.  
 
 Por último cabe destacar la diferencia entre el grupo de 0 a 15 años y el grupo de 65 y más, 
vemos que hay más personas mayores que las que nacen esto hace que haya un pequeño 
descenso en natalidad. Y estos datos siempre pueden preocupar a las empresas en un futuro si las 
cifras de nacimientos continúan descendiendo. 
 
4. Factores Tecnológicos 
  
 Estos factores son los que más nos pueden influir al tratarse de una empresa virtual. En 
nuestra empresa la tecnología es clave, es uno de nuestros pilares para poder hacer nuestro 
trabajo, sin todos los avances tecnológicos de los últimos años nos sería imposible crear la idea de 
empresa que tenemos en mente.  
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 España en los últimos tiempos ha ido subiendo escalones en cuanto a lo que tecnología se 
refiere. Según un estudio realizado por Business Software Alliance (BSA), que se trata de una de 
las principales asociaciones de este sector, España ha subido un puesto y se sitúa en el número 24 
a nivel mundial. Este estudio se ha hecho en 66 países y está claro que estamos aún muy lejos de 
alcanzar países como Estados Unidos, Finlandia o Singapur. Pero hay que tener en cuenta que la 
evolución que ha tenido España en los últimos 30 años ha sido mucho mayor que otros países. A 
continuación tenemos una ilustración elaborada por la Fundación Española para la Ciencia y la 
Tecnología (FECYT) de las empresas innovadoras a nivel Europeo y vemos que España está en 
quinto lugar de un total de 20 países. 
 
Gráf ico 5 :  Empresas innovadoras en paises europeos.  
Fuente:  Fundación Española para la  Cienc ia y  la  Tecnología .  
 
 En los últimos años cabe destacar la cantidad de tiendas online que se han creado. Ya que 
ese trata de un tipo de negocio con muchas ventajas;  deslocalización del punto de compra-venta, 
flexibilidad en los medios de pago, creación de nuevas relaciones comerciales,…Por ello hay 
muchas empresas  que apuestan por este tipo de negocio dado que es mucho más flexible, eficaz y 
eficiente.  
 
 Pero respecto a este tipo de negocios tan innovadores, en España seguimos estando muy 
lejos de otros países europeos. Según un estudio realizado por Xopie, que es una de las empresas 
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líderes en creación de tiendas virtuales, en España se han creado más de 85.000 tiendas online en 
los últimos años. Es una cifra bastante importante pero si nos comparamos con el resto de Europa, 
nos quedamos un poco cortos. En Inglaterra se han creado 203.000 tiendas online y en Francia 
unas 110.000. 
 
 Tampoco es que sea culpa de las empresas que no desean fomentar este tipo de negocio. 
Pero también influye que por parte de la administración se adopten una serie de medidas más para 
ayudar a los compradores, fomentando la mayor seguridad y confianza a la hora de realizar la 
compra, que para ayudar a las empresas. Porque estas nuevas medidas hacen que disminuya la 
reputación del comercio electrónico. En España lo que nos haría falta es que  estas medidas fueran 
más estables y alineadas a estos tiempos, así el e-commerce  se regularía y sería más fácil para las 
pequeñas y medianas empresas. Pero a pesar de todo esto pensamos que España es un buen 
país a nivel tecnológico para instaurar una tienda virtual. 
 
 
4) Factores Ecológicos 
  
 En el Parlamento Europeo ha elaborado una ley de Responsabilidad Medioambiental para 
que todas las empresas europeas se hagan cargo de los daños que causen al medioambiente. Esta 
ley va dirigida a el daño que podemos hacer las empresas a los recursos naturales de una país. Y 
por tanto las empresas tendrán que compensar el daño que hayan hecho a los recursos mediante 
otras acciones. Esta ley tiene dos principios fundamentales: que hay que prevenir lo máximo posible 
y quien contamina tendrá que pagar por ello. 
 
 Esta ley se creó a nivel Europeo por tanto en España nos afectará, dato importante ya que 
España es un país que tiene un déficit ecológico. ¿Esto qué significa? Pues que vivimos en un país 
que consume más espacio del que puede generar. Esto lo sabemos gracias a un estudio realizado 
por la Global Footprint Network. Uno de los últimos estudios realizados por esta organización nos 
indica que en España consumimos 5,42 hectáreas globales por habitante, cuando lo normal es 
gastar 1,61 hectáreas. Esto hace que España no sea un país idóneo, ecológicamente hablando ya 
que los datos son mucho peor que otros países europeos. 
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5) Factores Legales 
 
 Dado que somos una nueva empresa y queremos hacernos un hueco en el mercado laboral 
vamos a ver a continuación que trabas a nivel legislativo nos podemos encontrar a la hora de 
empezar nuestro negocio. 
 
 Según un informe realizado por Doing Business en 2014 que fue elaborado por el Banco 
Mundial, España es uno de los países a nivel europeo que más dificultades pone a los 
emprendedores para abrir su propio negocio. Actualmente en España si queremos tener nuestra 
propia empresa necesitamos un total de 23 días y en cuyos 23 días tenemos que cumplimentar 10 
trámites. Esto nos hace estar muy por debajo de la media europea, estamos en el puesto 25 de un 
total de 28 países. Tan solo está por debajo nuestro país: Austria, Polonia y Malta. A continuación 
veremos una ilustración donde podemos ver claramente la comparativa por el resto de Europa. 
 
Gráf ico 6 :  di ferenc ia  ent re pa ises europeos a la  hora de abr i r  una empresa.
 
Fuente:  www.expansion.com.  
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 Una vez visto este marco comparativo vemos que en España es bastante más difícil el 
emprender tu propio negocio que por ejemplo en países como Portugal, Reino Unido o Finlandia. 
No obstante, consideramos que España será el país en el que nos implantaremos ya que la 
dilatación de los plazos y el elevado número de trámites será compensado con el conocimiento de 
dichos trámites, la planificación y previsión de estos. 
3.2    Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
 Como hemos visto en el punto anterior, el análisis PESTEL basa su enfoque en las fuerzas 
externas que afectan a toda empresa. Sin embargo, su efectividad es más útil cuando se usa 
conjuntamente con otras herramientas de planificación, como es el caso del modelo de las cinco 
fuerzas de Porter. 
 
 El economista Michael Porter elaboró en 1979 un modelo holístico que permite analizar 
cualquier industria en términos de rentabilidad; este modelo es conocido como las cinco fuerzas de 
Porter. Según el economista, la rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o 
fuerzas. No obstante, la combinación de estas cuatro crea una quinta fuerza: la propia rivalidad 
entre los competidores. Las cinco fuerzas de Porter son: 
 Gráf ico 7 :  Gráf ico de las  5 fuerzas de Portes .  
Fuente:  www.crecenegocios.com 
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 Comprender de la manera más perfecta posible las sofisticadas reglas de la competencia  y 
trata de aprovecharlas o, en su caso, cambiarlas a favor de la empresa. Esa es la finalidad última de 
la estrategia empresarial y las cinco fuerzas de Porter nos ayudan a ello, pues cada una de esas 
fuerzas afectará a la capacidad de una compañía para competir en un mercado concreto. La 
combinación de todas las cinco fuerzas determinará las posibilidades reales de obtener altos 
rendimientos que tiene una empresa. Por ello, pasemos a ver cada una de esas fuerzas de una 
manera más detenida: 
 
1) Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
Esta fuerza de Porter nos dice que si en un sector entran nuevas empresas, la competencia 
aumentará y ello provocará una bajada de la rentabilidad. 
 
 Esta merma de la rentabilidad se debe a dos factores: el primero es que toda empresa del 
sector se verá obligada a bajar los precios para ser más competitiva, no teniendo así la hegemonía 
absoluta sobre el precio de mercado de su producto. El segundo factor es que la empresa deberá 
asumir un aumento de los costes, ya que para mantener o aumentar su cuota de mercado deberá 
incurrir en gastos adicionales tales como promociones, publicidad… 
 
La amenaza de entrada de nuevos competidores en un sector como el nuestro es muy elevada 
dado que no se requiere de una gran inversión ni existe exclusividad en los productos y servicios 
ofrecidos.  
Las barreras genéricas que encontrarían los posibles competidores que quisieran posicionarse 
en el mercado serían: tener conocimientos muy elevados de e-commerce y de informática, la 
imposibilidad de acceso a ofrecer alguna marca o comercio que sea proveedor exclusivo de 
Catchme. 
A nivel particular, y sobre todo con la visión inicial de Catchme (dimensión comarcal) la 
amenaza de entrada de nuevos competidores queda algo más reducida al encontrar estos las 
siguientes barreras adicionales:  
1. Capacidad de negociación. El personal encargado de negociar con los proveedores cuenta 
con la ventaja de que al ser una persona de la zona tiene un perfil próximo al de los 
proveedores (idioma, cultura, costumbres, amigos,…) 
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2. Conocimiento de los productos y servicios: gracias a la proximidad que tenemos con nuestros 
proveedores hemos testado los productos y servicios ofrecidos, por tanto conocemos de 
primera mano sus características más destacables. 
3. El conocimiento del cliente: al igual que en el punto anterior, la proximidad física de nuestros 
proveedores y clientes, nos mantienen al día de cualquier queja o sugerencia y nos permiten 
mantener la calidad de nuestros servicios. 
 
2) Poder de negociación de los proveedores 
 
En esta parte los proveedores pueden aumentar su poder negociador sobre las empresas 
bien amenazando con elevar los precios, o bien bajo la amenaza de reducir la calidad de los 
productos o servicios, ya que con estas acciones la rentabilidad del sector comprador disminuiría. 
 
Como vamos a ver, las condiciones que hacen poderosos a los proveedores son un claro 
reflejo inverso para nosotros que queremos sacar el mayor beneficio. La capacidad de negociación 
de los proveedores, a nivel general se basa en estos tres puntos: 
1. El número de proveedores: en el caso de Catchme el poder de negociación de los 
proveedores es muy limitado, porque en la zona de la Marina Alta gozamos de gran cantidad 
de hoteles, restaurantes, centros de ocio,… 
2. Su aportación a la Cadena de Valor: dado que en el comienzo de Catchme no se cuenta con 
ninguna marca o proveedor referencial de conocido renombre, la capacidad negociadora de 
los proveedores es muy escasa. 
3. La concentración de los mismos, tanto a nivel geográfico, asociativo y jurídico: para Catchme 
no supone un riesgo dada la falta de concentración de los proveedores porque existe mucha 
variedad y cualquier tipo de asociación entre ellos tiene las competencias muy limitadas. 
 
3) Poder de negociación de los consumidores 
 
Como bien es sabido, los compradores pueden forzar la competencia entre las empresas de 
un mismo sector, exigiendo acciones como bajada de precios, mejoras en la calidad o mayores 
servicios por parte de los vendedores. Así, según esta fuerza de Porter, son los clientes quienes 
actúan para que los vendedores ofrezcan mayores ventajas en la compra o en las cualidades del 
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producto, hasta el punto de hacer que los competidores se enfrenten comercialmente unos a los 
otros. 
 
 En el caso de Catchme el poder de negociación de los clientes es muy limitado ya que sus 
clientes potenciales son usuarios individuales y cuyo volumen de gasto representará un porcentaje 
muy reducido respecto a las ventas totales de nuestra empresa.  
 
 Así bien, la única vía por la que un consumidor podría forzar una bajada de precios o un 
incremento de calidad sería mediante la negociación individual con el proveedor, intentando 
conseguir los mismos beneficios saltándose a nuestra empresa. Por esto Catchme adoptará las 
estrategias empresariales para minimizar este poder. 
 
4) Amenaza de ingreso de nuevos productos sustitutivos 
 
Por su parte, esta fuerza de Porter nos indica que la entrada de productos o servicios 
sustitutivos en el mercado hará que los precios bajen para hacer frente a la competencia; esto 
implica que también baje la rentabilidad del sector. 
 
Para contrarrestar esta fuerza y proteger así nuestro producto (plataforma de venta), la 
empresa deberá diferenciarse de las demás del sector, modificando su imagen, convirtiéndola ya en 
un elemento diferenciador ante los clientes. También deberá intensificar su política comercial, 
mediante la mejora de la relación entre las prestaciones y los descuentos que ofrecemos. 
 
 
Por lo tanto, los productos sustitutivos no presentan una amenaza para el servicio que presta 
Catchme. Al no tratar de vender un solo producto, es decir, si supuestamente nosotros tuviéramos 
una tienda de muebles y no vendiéramos muebles durante un mes, ese mes no tendríamos ningún 
tipo de beneficio. Nosotros lo que tratamos de vender es una serie de servicios del tipo que sean, 
como por ejemplo: cenas en buenos restaurantes, hoteles, días de spa, experiencias con motos 
acuáticas,… Por tanto al no centrarnos en un solo producto partimos con ventaja y en el caso de 
que salieran nuevos productos, trataríamos de incorporarlo en nuestra red de proveedores. 
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5) Rivalidad entre competidores 
 
Por último, esta fuerza de Porter surge como resultado de la combinación y efecto de todas 
las anteriores. Es la que nace cuando algunos comercios competidores ven la posibilidad de 
mejorar su posición en el mercado llevando a cabo ciertas acciones que afectan directamente a ese 
mismo mercado; ante ello, los demás comercios se ven obligados a contrarrestarlas para no perder 
su posición.  
 
Aquí cabe tener bien claro que, los competidores actuales de un negocio son aquellas 
empresas que ofrecen el mismo servicio y que rivalizan con la empresa por este motivo. En el caso 
de Catchme hemos de tener bien claro que nuestro servicio es el de ofrecer a nuestros clientes los 
mejores descuentos en diversos tipos de productos y servicios disponibles dentro de un área 
geográfica concreta. Por ello, la diferenciación entre ellos de los diferentes comercios integrados en 
Catchme y la especialización de cada uno de ellos serán los ases que marcarán nuestro éxito o 
fracaso en un futuro. 
3.3    Cadena de Valor 
 
Antes de empezar a desarrollar este punto, deberemos definir dos conceptos básicos a 
manejar y que son clave para encontrar las fortalezas y debilidades de toda empresa. Se trata de 
“Valor” y de “Cadena de Valor”. Se entiende por “valor” la cantidad que los clientes están dispuestos 
a pagar por los servicios o productos que la empresa proporciona. Por su parte, “cadena de valor” 
es la secuencia de actividades que generan valor para el cliente final. Debemos tener en cuenta que 
la cadena de valor sobrepasa los límites de la propia empresa, ya que incluye las actividades 
realizadas por los proveedores, así como a las propias del canal de distribución. 
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Gráf ico 8:Cadena de Valor .  
 
Fuente:  www.s l ideshare.net  
 
Todo el conjunto de actividades de la cadena de valor puede dividirse en dos grupos, las 
actividades primarias y las actividades de apoyo.  
 
  Actividades pr imar ias 
 
Las actividades primarias son todas aquellas relacionadas con la creación física del producto 
y su venta y entrega al comprador, así como la asistencia posterior a la venta. Por tanto con el tipo 
de empresa que nosotros queremos llevar a cabo este tipo de actividades serían la comercialización 
de nuestros servicios y el servicio post-venta. Vamos a pasar a detallarlos a continuación: 
 
En Catchme consideramos que la comercialización de nuestros productos es una actividad 
primaria. Como hemos dicho en anteriores ocasiones nosotros no fabricamos nada, lo que hacemos 
es distribuir una serie de descuentos por nuestros servicios. Por ello nuestra forma de tener una 
buena distribución o comercialización es que nuestros clientes tengan siempre la información bien 
detallada y actualizada de nuestros servicios, que no lleguen a los comercios asociados y que no 
tengan el servicio esperado o el servicio descrito en nuestra web. 
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Por otra parte, otra de nuestras actividades primarias estará destinada al servicio post-venta. 
En Catchme el servicio personalizado es un valor muy importante para nosotros y por ello no 
queremos que nuestros clientes después de obtener un servicio quisieran cambiarlo, no queremos 
que tengan ningún tipo de problema. Es por esta razón que si después de adquirir los descuentos 
tuvieran que hacer algún cambio o devolución nosotros los resarciremos de una manera rápida y 
eficaz. 
 
  Actividades de soporte 
 
En Catchme creemos fundamental el rodearnos de buenos profesionales para poder hacer 
bien nuestro trabajo y poder tener un buen servicio con nuestros clientes. Trataremos de tener a 
unos buenos informáticos que sepan desarrollar bien su trabajo y que estén en continuo aprendizaje 
dado que el campo de las tecnologías cambia constantemente.  
Por otra parte tenemos al comercial y a la persona encargada de la administración y 
contabilidad, que junto con los informáticos serán las personas que hagan de nuestra marca un 
referente. Serán personas competentes y con ganas de desarrollar este tipo de negocio. Estos van 
a ser nuestros mayores puntos de apoyo y de soporte, nuestro personal. 
3.4    Análisis DAFO 
 
Una vez analizado en entorno en el que se desarrollará comercialmente Catchme, el siguiente 
paso que debemos afrontar es el de realizar el análisis DAFO de nuestra empresa, que será un 
pequeño resumen del análisis del entorno y de la Cadena de Valor. Esto lo veremos gracias a las 
fortalezas y debilidades (análisis de entorno) y a las amenazas y oportunidades (Cadena de Valor). 
 
 Amenazas y oportunidades 
 
En este apartado vamos a proceder al análisis externo de la empresa, es decir, a todo lo que 
le puede afectar a nuestra empresa dependiendo del entorno que le rodea. Pueden ser tanto 
efectos positivos como negativos. A estos efectos les llamaremos amenazas, que serán todo lo que 
le influye a nuestra empresa de forma negativa, y oportunidades, que se trata de los efectos 
positivos que nos rodean. 
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Tabla 3 :  amenazas y  oportun idades . 
AMENAZAS OPORTUNIDADES 
Nuevos competidores Ampliar la gama de nuestros servicios en 
cualquier momento Cambios tecnológicos 
Cambios políticos y económicos Buscar una marca gancho 
 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
Amenazas 
 
Una de las amenazas que más nos preocupa sería que siempre cabe la posibilidad de que 
salgan nuevos competidores y por ello quieran copiar nuestra idea de negocio.  
 
Además somos unas empresa virtual por ello siempre estaremos en manos de la tecnología 
lo que ello conlleva a estar en continuos cambios y siempre tendremos que estar a la última en 
cuanto a innovación. 
 
Y por último, al tratarse de amenazas externas siempre puede haber cambios políticos o 
cambios de gobierno incluso cambios en algunas leyes. 
 
Oportunidades 
 
Por otra parte tenemos los efectos positivos que son las oportunidades, en este aspecto 
tenemos una gran ventaja y es que en todo momento podremos ampliar nuestra gama de servicios, 
ya que no somos una empresa que tan solo vende un producto. En este aspecto estamos abiertos a 
todo tipo de servicios. 
 
Otra oportunidad de negocio sería el poder encontrar una marca gancho, es decir, que por 
ejemplo el tener una marca o empresa muy exclusiva, se tuviera que pasar por nuestra web para 
obtener un descuento.  
 
Fortalezas y debilidades 
 
 
Por otra parte tenermos el analisis de la Cadena de Valor o los factores internos que nos 
afectan a nuestra empresa. Pueden ser tanto efectos positivos como negativos, es decir, pueden 
ser tanto fortalezas como debilidades.  
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Tabla 4 :  for ta lezas y  debi l idades . 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Conocimientos de los servicios ofertados Recursos escasos 
Calidad de servicio Marca no reconocida 
Dominio del e-commerce Posicionamiento de el mercado 
Bajos costes estructurales 
Servicios que dependen de empresas 
exteriores 
Presencia online 
Alta capacidad de reacción 
 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
Fortalezas 
 
En Catchme consideramos como una de nuestras mayores fortalezas el tener un 
conocimiento previo de los servicios que vamos a ofrecer, ya que al tratarse de un negocio 
comarcal tenemos la oportunidad de testarlos antes de ofrecerlos.  
 
Junto a ello, debemos destacar la calidad de nuestros servicios, que están totalmente 
personalizados y adaptados a las necesidades de nuestros clientes. Además, ofrecemos garantías 
que robustecerán, como son una buena imagen, la creatividad y el contar con presupuestos 
flexibles. 
 
Por otro lado, debemos destacar la inclusión de nuevas tecnologías como otro de los pilares 
de Catchme. Por ello, deberemos centrar parte de nuestros esfuerzos en la utilización de canales 
Web 2.0, perteneciendo a redes sociales que estén de moda actualmente, como pueden ser 
Facebook, Twitter, Google+, Linkedin, PayPal… 
 
A esta inversión tecnológica deberán sumarse continuas inversiones en publicidad para 
fortalecer la imagen de Catchme  y consolidar nuestra empresa en el mercado. Destacamos que el 
hecho de que los comercios adheridos posean una página Web permitirá mejorar su imagen y 
comunicación, y con ellos también mejorará la imagen y comunicación de Catchme.  
Otra fortaleza sería que al tratarse de una tienda virtual no tenemos grandes costes 
estructurales. Y por último, en Catchme tendremos una alta capacidad de reacción frente a los 
problemas que puedan surgir porque trataremos de que haya muy buena comunicación entre todos 
los empleados y entre los clientes y nuestro personal. 
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Debilidades 
 
La principal debilidad que afectará a nuestro proyecto es el hecho de ser nuevos en el 
mercado. Esto nos hace ser poco conocidos, por lo que nos veremos obligados a invertir dinero y 
tiempo en toda una serie de campañas promocionales e informativas para darnos a conocer. De 
esta manera trataremos de posicionarnos en el mercado. 
 
 Si hablamos de otros aspectos negativos que pueden afectarnos empezaríamos hablando 
por el que más nos preocupa que sería el que nuestros servicios depende de empresas exteriores, 
por tanto de cierta manera estamos dejando en otras manos nuestro mayor valor que es nuestros 
servicios. En este punto tenemos que estar preparados para entablar buenas relaciones y tener un 
buen poder de negociación. 
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4. Planes estratégicos y objetivos 
 
 
 En esta parte del proyecto vamos a establecer cuáles serán los planes estratégicos y 
objetivos de la empresa. Empezaremos con los planes estratégicos, en esta primera parte 
incidiremos en la formulación de la estrategia. Esto consta de tres tipos de análisis que los vamos a 
resumir en la siguiente figura. 
 
Gráf ico 9 :  Nive les  de formulac ión est ra tég ica.  
 
 Fuente :  Fundamentos de  organizac ión de empresas.  
 
 Analizando bien estos tres tipos de estrategias podremos cumplir con éxito tanto los objetivos 
como la misión de nuestra empresa. 
 
4.1 Estrategias de la empresa 
 
 En este punto vamos a estudiar en los tres tipos de estrategias posibles. Las analizaremos 
profundamente para poder tener el mejor enfoque de nuestra empresa. 
 
 Para el diseño de cualquier estrategia empresarial debemos tener muy claro que todas ellas 
se fundamentan en los siguientes cuatro puntos: 
 
 Valores. 
 Misión. 
 Visión. 
 Propuesta de valor para el cliente. 
 
 
 
Formulación de estratégia 
Estrategias 
corporativas 
Estrategias de 
negocio 
Estrategias 
funcionales 
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 Estrategias corporativas 
 
 Este tipo de estrategia lo suele realizar la parte de dirección de la empresa y es para cumplir 
unos objetivos más a largo plazo. Gracias a este tipo de estrategia podremos decidir exactamente a 
qué actividad nos queremos dirigir. En Catchme tenemos una mente bastante abierta y eso de 
centrarnos en un solo producto nos parece algo muy limitado.  
 
 Basándonos en las amenazas de nuestra empresa, como es la entrada de nuevos 
competidores y los posibles cambios políticos y económicos, Catchme implantaría las siguientes 
estrategias:  
 
- Estrategia de diversificación horizontal: Catchme intentaría captar la mayor variedad de 
comercios asociados para no estar limitados a un número muy reducido de productos o 
servicios. 
- Estrategia según el ámbito geográfico: mediante esta táctica trataremos de ampliar el ámbito 
geográfico de nuestros comercios asociados, así como de nuestros clientes objetivos. Ya que 
si hubiera alguna crisis económica o política no estamos restringidos a una zona geográfica. 
 
  
Estrategias competitivas y de crecimiento 
 
 Ahora pasaremos a desarrollar las estrategias de crecimiento o negocio para que nuestra 
empresa pueda desarrollar su actividad de la mejor manera posible y obtener los mejores 
resultados, pudiendo defender su negocio contra posibles competidores. 
  
 
 La primera de las estrategias para combatir los constantes cambios tecnológicos y poder 
estar a la vanguardia sería el conseguir que desde nuestra plataforma se pudiera reservar y 
contratar los servicios y productos ofrecidos con su descuento pertinente.  
 
 Revisando una de nuestras debilidades con el objetivo de subsanarla aplicaremos una 
estrategia de diferenciación, en la que intentará conseguir ofrecer en exclusiva descuentos de una 
marca de elevado prestigio. En nuestro caso intentaríamos que un centro de hípica de 
reconocimiento en la zona estableciera una serie de descuentos tan solo desde nuestra plataforma, 
de esta manera todos los que quieran un descuento pasaría por nuestra tienda virtual. 
 
 Estrategias funcionales 
 
 Y por último y no menos importante tenemos las estrategias funcionales que son las que 
tendremos que aportar a la empresa para que todos los departamentos sean lo más eficientes 
posible. Y cuyo plazo de ejecución es mucho más breve que en los otros tipos de estrategias. 
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 La primera de las estrategias funcionales consistiría en estar siempre a la última en temas 
tecnológicos ya que somos una empresa virtual y este sector cambia constantemente. Por ello no 
nos podemos quedar atrás y tenemos que estar continuamente formando a nuestros empleados 
para poder estar siempre preparados para los constantes cambios tecnológicos que son una 
amenaza para nuestra empresa.  
 
 La siguiente estrategia que Catchme aplicaría sería la de financiación, ya que al tratarse de 
una nueva empresa nos vemos con el problema de tener pocos recursos económicos como ha 
quedado indicado en el cuadro de debilidades. Esto lo resolveríamos buscando nuevos inversores y 
ampliando el importe del préstamo concedido por entidad bancaría. Para conseguir estos objetivos 
somos conscientes de que debemos justificar y demostrar que la empresa es rentable. 
 
4.2 Objetivos de la empresa 
 
 Tal y como el nombre indica, una empresa virtual es una organización que trata de responder 
a las necesidades del mercado actual. Este es nuestro objetivo principal satisfacer a nuestros 
clientes en todo lo que podamos, no solo con los descuentos sino también gracias a la tecnología y 
a internet que puedan acceder con más facilidad.  
 
 Gracias a nuestra tienda virtual nuestros clientes podrán acceder a todo nuestro contenido de 
una forma rápida, segura y muy intuitiva. El objetivo es que cualquiera que se registre en nuestra 
página web sepa como acceder a toda la información y llegar a descargarse los descuentos sin 
ningún problema. Desde una persona joven (que hoy en día saben de sobra como hacerlo) hasta 
una persona que no utilice mucho el ordenador. 
 
 En Catchme que es la supuesta empresa que vamos a desarrollar en este Proyecto; su 
finalidad es que la gente no tenga miedo a comprar (que compre y que disfrute con ello) y, además, 
que los usuarios puedan ahorrar dinero por comprar con nosotros. 
 
 Nos decantamos por esta idea tras reflexionar sobre el panorama económico actual por el 
que está atravesando nuestro país (y junto a él gran parte de la sociedad moderna, sobre todo de 
Europa). Es un pilar de la economía la afirmación que asegura que “la base de la reactivación 
económica se encuentra en el consumo”, es decir, que el primer eslabón para que nuestra 
economía –sobre todo la de las pequeñas y medianas empresas- vuelva a funcionar es que la gente 
continúe comprando y supere el temor actual a gastar su dinero, temor engendrado por la crisis. 
 
 Por tanto, pensamos en un sistema que permitiera establecer una buena relación entre la 
empresa y el cliente para así ganar la confianza de éste. Con esto, ambos se beneficiarían, tanto el 
usuario como las propias empresas que se sumasen a nuestra iniciativa: 
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 Por lo que se refiere al cliente: Se le ofrecerían toda una serie de suculentos descuentos por 
comprar, tras registrarse en Catchme, en aquellas empresas asociadas a nuestra Website. Así, 
podrán tener los mismos productos que hubiesen comprado en su tienda habitual pero a un precio 
más rebajado. Según los deseos de la empresa asociada, la compra se podrá realizar on-line –en 
este caso el descuento se aplicaría directamente- o bien en el propio establecimiento físico –para 
poder obtener el descuento en este caso deberemos imprimir una serie de vales desde nuestra 
website. 
 
 Por lo que respecta a las empresas: su mercado se abrirá más allá de las fronteras locales a 
las que una empresa física sin posibilidad de publicitarse se ve sometida. Catchme les 
proporcionará una plataforma publicitaria con acceso a millones de potenciales usuarios con lo que 
podrán aumentar sus ventas y, con ello, sus beneficios. Además, nuestra Web reunirá empresas de 
diferentes sectores, con lo que mientras el usuario visita unas, se le ofrecerá publicidad de otras 
que puedan despertar su interés. A todo ello se le suma el incremento de volumen de negocio que 
supone el sumar las ventas on-line a aquellas ventas que se realicen en el propio establecimiento 
físico. 
 
 Para ambos: la publicidad “boca a boca” es la mejor arma para dar a conocer un negocio y 
generar en el usuario un sentimiento de confianza hacia él. Por eso potenciaremos que los clientes 
puedan recomendar nuestra Website a otros usuarios, que “traigan a un amigo”; así quien 
recomiende nuestro portal de Internet a un amigo o familiar que a su vez se inscriba en Catchme y 
compre en alguna de nuestras empresas asociadas, obtendrá un vale de 10€ a utilizar en nuestra 
red de empresas. Así el usuario sale beneficiado, a la vez que también sacan un provecho las 
empresas por la publicidad indirecta que esta acción comercial conlleva.  
 
 
Objetivos a corto plazo 
 
 
 Para alcanzar nuestro objetivo, en un primer momento nos fijaremos en las pequeñas y 
medianas empresas. Consideramos que las PYMES son la base de todo nuestro sistema comercial, 
ya que son las que permiten que diferentes productos estén presentes hasta en los pueblos más 
pequeños; sin embargo, al mismo tiempo son las grandes perjudicadas por la globalización a la que 
se ve sometida nuestra sociedad hoy por hoy, pues son solo las grandes empresas las que tienen el 
potencial suficiente para alcanzar segmentos más amplios de mercado a través de las nuevas 
tecnologías. De lo que se trata es que ahora Catchme sea la plataforma para que las PYMES se 
abran al mundo y puedan competir con las grandes empresas, con lo que ello implica: romper la 
barrera geográfica de ventas que supone el comercio tradicional, posibilidad que ofrece el comercio 
on-line. 
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 La estrategia de nuestra Website consistirá en ofrecer periódicamente publicidad sobre 
productos y ofertas que las personas tienen, por ejemplo, en una peluquería, un restaurante o un 
gimnasio cercano adscritos a Catchme. Todo esto estará disponible en nuestra Website gracias a 
un mapa que muestre la ubicación de cada comercio junto a las promociones que éste ofrece. En 
caso de que la empresa ofrezca productos, éstos se podrán adquirir on-line a través de Catchme 
(mediante el apartado web dedicado a una empresa en concreto) o bien yendo físicamente al 
establecimiento y mostrando nuestros vales para obtener el descuento. En el caso de que la 
empresa ofrezca servicios, evidentemente éstos no se podrán adquirir on-line, pero sí que 
podremos acercarnos al establecimiento con nuestros vales descuento para beneficiarnos de las 
promociones de Catchme. 
 
Objetivos a largo plazo 
 
 En una segunda fase de desarrollo de Catchme, tenemos previsto facilitar al cliente todos 
nuestros servicios mediante una aplicación para el móvil, en la que pueda ver todas las empresas 
integrantes de nuestro proyecto, los descuentos que ofrecen, su localización, las características de 
la empresa, etcétera. 
 
 Y si con el tiempo todo esto fuera como prevemos, es decir que cada vez tuviéramos más 
empresas asociadas y cada vez más clientes registrados en nuestra Web, nuestra idea sería poder 
“apretar” de alguna manera a algunas empresas, pero no estaríamos hablando de Pymes sino de 
empresas más grandes, para obtener descuentos más altos para nuestros clientes. Esto es solo 
una idea a largo plazo y solo lo haríamos con las empresas más grandes, las Pymes seguirían igual 
porque no queremos que el pequeño o mediano negocio se vea con problemas para llegar a final de 
mes.  
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5. Forma jurídica,  Localización y Distribución en planta 
 
 En este apartado de la memoria de nuestro proyecto vamos desarrollar en primer lugar la forma 
jurídica de nuestra empresa; estudiaremos todas las necesidades y características de nuestra 
empresa para establecer la que más nos convenga.  
  
Una vez tengamos establecidos todos los procesos formales para crear  una empresa, 
estableceremos la localización de nuestra empresa, en este caso intentaremos establecer nuestro 
negocio en un sitio estratégico de la Marina Alta ya que teniendo una buena ubicación, aunque se 
trate de un negocio online también es un factor a tener en cuenta. 
 
Y por último explicaremos como será la distribución en planta de nuestro nuevo local. Todas sus 
características, es decir, los metros cuadrados que tiene, la distribución de los despachos,… 
 
5.1 Forma jurídica 
  
 Llegados a este punto, donde ya hemos realizado el análisis estratégico y hemos establecido 
unos objetivos para nuestra empresa, nos toca detallar cuál será la mejor forma jurídica para 
nuestro tipo de empresa. Esta decisión la tenemos que analizar muy bien y ver los distintos tipos de 
formas jurídicas que hay, de esta manera podremos escoger la que más nos beneficie. 
 Por tanto, antes de elegir la forma jurídica más adecuada para nosotros analizaremos algunos 
aspectos a tener en cuenta5 para tomar la decisión más acertada: 
1) Tipo de actividad a ejercer: muchas veces la actividad empresarial puede condicionar de 
alguna manera la forma jurídica más adecuada pero en nuestro caso no es importante. 
 
2) Número de promotores: este es un dato importante a tener en cuenta, porque dependiendo 
de los socios que vayan a ser en la empresa será mejor establecer algún tipo de Sociedad. 
 
3) Necesidades económicas del proyecto: en este caso las sociedades civiles parten con 
ventaja ya que no es necesaria su inscripción en el Registro Mercantil, no hace falta un 
notario y tampoco un capital inicial. Sin embargo todo el resto de Sociedades y 
Cooperativas sí que les hace falta 
                                                        
5 Estos datos a tener en cuenta los hemos sacado gracias a un estudio de fomento de Murcia. El link está 
en la bibliografía. 
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4) Responsabilidad de los promotores: este aspecto se tiene que tener mucho en cuenta, ya que 
si estableces la forma jurídica de tu empresa como una Sociedad o Cooperativa estará 
limitada, es decir, afectará solo al patrimonio empresarial. Pero en caso de ser autónomo o 
una sociedad civil, la responsabilidad de las deudas además de recaer en el patrimonio 
empresarial también recaerá en el patrimonio personal. 
 
5) Aspectos fiscales: hay otra diferencia entre ser autónomo o Sociedad Civil con el resto de 
sociedades. Y es que si eres autónomo pagas la tributación a través del IRPF y para el resto 
de sociedades pagas lo que se llama, Impuesto de Sociedades. La diferencia entre estos 
dos es que el IRPF es un tipo de impuesto que va elevándose según se incrementan los 
beneficios. Y el Impuesto de Sociedades se aplica a un tipo fijo dependiendo de una media 
que ganes la empresa. 
 
I lustración 1: Datos a tener en cuenta para elegir el t ipo de sociedad.  
Fuente: Inst ituto de fomento de Murcia.  
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 Una vez analizados los aspectos a tener en cuenta y por supuesto tener en cuenta la anterior 
ilustración, hemos tomado la decisión de hacer de ser autónomos (empresario individual). Hemos 
tomado esta decisión porque es la que mejor se adapta a nuestro negocio por los siguientes 
motivos: 
 Tan solo habrá un único gerente, es decir que la empresa estará a nombre de él. 
 Dado que no es necesario desembolsar una capital inicial, como una nueva empresa nos 
beneficia, ya que al estar empezando no gozamos de un gran capital. 
 A pesar de estos beneficios también hay algunos inconvenientes, como es el caso de la 
responsabilidad ilimitada, este es un aspecto bastante negativo. Pero desde el 29 de Septiembre de 
2013 implanto la Ley de Apoyo a los Emprendedores, esta ley le permite al Autónomo convertirse 
en “Emprendedor de Responsabilidad Limitada”. Gracias a esta nueva Ley,  el empresario individual 
deberá registrarse en el Registro Mercantil así de esta manera la responsabilidad de la vivienda 
habitual quedará limitada. En principio Catchme será de un empresario individual pero si los 
objetivos se cumplieran seguramente optaríamos por la opción de formalizar el proceso para 
convertirnos en “Emprendedor de Responsabilidad Limitada”. 
 Llegados a este punto ya tenemos claro que en Catchme será de un empresario individual 
pasaríamos a realizar todos los trámites para ser autónomos. Antes de ver los trámites necesarios 
cabe mencionar que al hacernos autónomos no necesitaremos solicitar un CIF ya que facturaremos 
con nuestro CIF. 
 
Trámites obl igatorios para ser Autónomo  
 
 Antes que todo se tiene que presentar una serie de documentos para poder realizar los 
trámites. Primero que todo presentaremos la Declaración censal (IVA), esto lo podemos conseguir 
en una asesoría y deberemos pedir los modelos oficiales 036 ó 037 y deberemos entregarlos antes 
del inicio de la actividad en la Administración de Hacienda o en una Delegación correspondiente. 
 En segundo lugar nos daremos de alta en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE), para 
realizar este procedimiento tendremos que entregar el modelo anterior, el modelo 036 ó 037 si 
estamos exentos de pagos y si por lo contrario  no es así tendremos que presentar el modelo 840 
junto con el NIF. Esto lo entregaremos en la Administración o la Delegación de la Agencia Estatal 
de Administración Tributaria y tendremos el plazo de un mes desde el inicio. 
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 En tercer lugar debemos tramitar todo lo necesario para tener nuestro régimen en la 
Seguridad Social. Para este tipo de trámites será necesario presentar una serie de documentos que 
pasaremos a enumerarlos: 
1. Documento de afiliación: Modelo TA.0521. 
2. Parte de alta de asistencia sanitaria. 
3. Parte de alta de cotización por cuadriculado. 
4. Fotocopia del alta en el IAE. 
5. Fotocopia del NIF. 
 Todos estos documentos los entregaremos en la Tesorería General de la Seguridad Social 
correspondiente, todo esto antes de 30 días naturales siguientes al inicio de la actividad. Y por 
último solicitaremos el Libro de Visita6. 
NOTA: todos estos documentos se encuentran al final del la memoria en una Anexo. 
5.2 Localización 
  
 En este breve apartado vamos a describir cuál será la localización física de nuestra 
compañía, atendiendo a toda una serie de baremos diferentes y decisivos para el buen 
funcionamiento de Catchme. 
 
 Como bien es sabido, en la mayoría de ocasiones la localización es un factor clave de éxito 
para todo negocio pues no es lo mismo que un comercio se encuentre en una zona céntrica y bien 
transitada, a que esté ubicado en la periferia de un municipio o en un lugar que diariamente tenga 
poco movimiento. Sin embargo, por el modelo de negocio on-line que proponemos para Catchme, 
realmente la localización no será un factor decisivo en nuestro caso.  
 
 Ya que nosotros no vamos a vender nada cara al público tan solo necesitamos unas oficinas 
para la dirección y el personal que sea necesario, pero esto lo veremos en el siguiente apartado de 
la distribución en planta. Por ello más que su ubicación física, a la hora de buscar un local para 
situar las oficinas de Catchme buscaremos otra serie de características más definitorias para 
nuestro negocio, como son: 
                                                        
6 En cada visita que realiza la Inspección de Trabajo y Seguridad Social en un centro de trabajo, el 
funcionario actuante extiende diligencia en el Libro de Visitas. 
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- Acceso a Internet. 
- Coste de alquiler bajo. 
- Buena comunicación. 
- Tamaño del local adecuado para tres trabajadores. 
 
 Tras analizar todas estas características, hemos elegido un local ya habilitado para oficinas y 
que se encuentra ubicado en una planta baja del municipio de Ondara (Alicante). Nos hemos 
decantado por elegir un local en esta localidad por la principal característica que nos ofrece la 
población: su excelente comunicación con el resto de la comarca, la Marina Alta, pues está a medio 
camino de localidades importantes y que son centro de una gran actividad turística como Dénia 
(que está a 6 km), Javea (que dista 10 km) o Calp (a tan sólo 18 km). Tiene la salida del peaje a 
menos de 1km por lo que es de fácil acceso y está a mitad de camino entre las dos ciudades más 
importantes de la Comunidad Valenciana, que son Valencia y Alicante.  
 
 Hemos decido en los primeros años de la empresa alquilar estas oficinas ya que en el caso 
de que en unos años la empresa no llegara a dar sus frutos sería más fácil dejarlas que si 
invertimos bastante dinero en la compra de un local. Estas oficinas se encuentran más 
concretamente en la calle Doctor Barraquer, 35-Bajo. 
I lus t rac ión 2 :  Mapa de local izac ión donde estará  Catchme.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Google Maps,  2015.  
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I lus t rac ión 3:  Mapa de local izac ión del  loca l  Catchme.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Google Maps,  2015.  
 
 
5.3 Distribución en planta 
 
 Hemos adquirido un local que tendrá 80 metros cuadrados. Está distribuido de manera muy 
cómoda y funcional. En primer lugar nada más entrar al local estará la persona que se encargará de 
la parte administrativa y también de atender si vienen proveedores o clientes en busca de 
información. Luego los tres siguientes departamentos servirán para la dirección/encargada del 
departamento de informática en un principio contaremos con dos informáticos uno en cada 
despacho y por último tendremos una sala de reuniones que ahí será donde nuestro comercial 
presentará nuestra idea de negocio a nuestros proveedores. Pero la idea es que es comercial no 
esté mucho tiempo en la oficina dado que su misión es que nuestro negocio llegue al mayor número 
de personas posible. 
 
 Este boceto de lo que sería nuestro local lo hemos elaborado gracias a un programa online 
que te permite diseñar cualquier espacio que desees. La distribución sería la siguiente: 
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I lus t rac ión 4 :  Dist r ibuc ión del  loca l .  
Fuente:  Elaborac ion propia,  2015.  
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6. Recursos humanos y Estructura organizativa 
 
 
En este tema pasaremos a desarrollar la parte de recursos humanos de la empresa, decir del 
personal que nos ayudará a que nuestra empresa vaya creciendo. Esta parte de recursos humanos 
es muy importante porque cambia mucho de tener unos empleados a tener otros que estén mejor 
preparados y más competentes. Esto hará que a nuestra empresa la vean de una manera o de otra. 
También analizaremos el sitio de trabajo de cada uno de los empleados por la misma razón, para 
asegurar que sean competentes y que realicen bien su trabajo. Pero ahora entraremos en más 
profundidad en el siguiente apartado. 
 
6.1 Recursos humanos 
 
Antes de empezar a analizar los puestos de trabajo de cada uno de los empleados debemos 
de tener claro cuáles son las funciones de cada puesto para encontrar a la persona adecuada. De 
esta manera lograremos que nuestra empresa llegue a sus objetivos. 
 
Ducceschi7 define esta técnica como: “el proceso de determinar, mediante observación y 
estudio, los elementos componentes de un sitio de trabajo específico, la responsabilidad, capacidad 
y los requisitos físicos y mentales que el mismo requiere, los esfuerzos y riesgos que comporta y las 
condiciones ambientales en las que se desenvuelve”. 
 
 Análisis del puesto de trabajo individual 
 
En nuestra empresa vamos a contar con cuatro trabajadores. Uno de ellos será el gerente y 
los otros serán tres trabajadores. El gerente, como su nombre indica, se encargará del tema de 
dirección y ayudará en el departamento de informática. Los tres empleados tendrán labores 
totalmente distintas. Uno de ellos se encargará del departamento de informática junto con el 
gerente. Tendremos otro empleado que se encargará del departamento comercial y el otro ser 
encargará de la parte administrativa. A continuación explicaremos estos puestos de trabajo con más 
detalle. 
 
                                                        
7 Ducceschi, M. Técnicas modernas de dirección de personal, Madrid: Ibérica Europea de Ediciones, S.A. 
1982. Pág. 21. 
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- Gerente/ Ingeniero informático. 
En este caso en concreto el gerente de nuestra empresa tendrá dos funciones; la de dirigir la 
empresa y también estará como apoyo a nuestro departamento de informática ya que nuestro 
gerente tendrá como requisito el ser Ingeniero informático. Para ser un buen gerente deberá cumplir 
con estas funciones: 
 Funciones como gerente: El gerente se encargará de dirigir y motivar a sus empleados, 
tratará de guiarlos y enseñarles el camino a seguir, todo esto lo hará de acuerdo con sus 
valores y actitudes que haya aprehendido. Al tratarse del gerente también tendrá que 
retransmitir a los subordinados toda la información necesaria que venga nueva del exterior 
para que puedan realizar bien su trabajo. Y como no es el encargado de si en la empresa 
hay algún tipo de problema será el que se encargará de tomar las riendas en el asunto. 
 Funciones como informático: como informático se encargará de apoyar al otro informático de 
la empresa. Entre ellos dos llevarán todo el desarrollo software de nuestra tienda virtual y su 
posterior mantenimiento. 
 
- Empleados: Ingeniero informático. 
 
Este empleado será el encargado del departamento de informática. Siempre que el gerente le 
pueda ayudar trabajarán mano a mano. Pero casi todo el trabajo recaerá sobre él. Nuestro 
informático deberá cumplir los siguientes requisitos: 
 Deberá estar preparado para desarrollar cualquier actividad de desarrollo software 
que se le pida. Y una vez desarrollado todo el contenido también tiene que saber 
llevar un buen mantenimiento, deberá saber solucionar los continuos problemas que 
posiblemente vayan apareciendo.  
 Deberá tener unos buenos conocimientos de los siguientes lenguajes: HTML, Java, 
JavaScript, SQL y Linux. 
 Además deberá tener un nivel alto de inglés por si tenemos clientes de habla inglesa 
que también se pueda comunicar con ellos. 
 Requisito imprescindible tanto para él como para el resto de empleados es que sepa 
trabajar en equipo y así conseguir un buen clima de trabajo. 
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- Empleados: Comercial. 
Nuestro comercial desempeñará un trabajo clave para nuestra empresa. Será el encargado 
de ir yendo por las diferentes empresas dando a conocer nuestros servicios. Sobre todo al principio 
irá acompañado del gerente de la empresa de esta manera se dan a conocer los dos. Para 
encontrar a un buen comercial nos basaremos en los siguientes requisitos: 
 
 Nuestro comercial deberá tener lo que llamamos “don de gentes”, tiene que saber vender muy 
bien nuestros servicios a cualquier tipo de persona. Para ello tendrá que saber a la perfección 
los gustos de nuestros clientes y de esta manera anticiparse y proponer. 
 Deberá tener muy claro el concepto de nuestra empresa y nuestros objetivos para realizar 
bien su trabajo. Sobre todo que tenga muchas ganas de trabajar y mucho entusiasmo con lo 
que hace y también mucha paciencia por si hay veces que el trabajo no sale como uno 
quiere, en estos momentos tiene que saber estar en su sitio. 
 Al estar en continuo contacto con gente, pediremos que nuestro comercial tenga un nivel alto 
de inglés. 
 Al igual que el resto de empleados, aunque sea el que menos estará en la oficina tendrá que 
saber trabajar en equipo y así conseguir un buen clima de trabajo. 
 
- Empleados: Administrativo. 
Este empleado se encargará de la parte administrativa, lo que conlleva tener buenos 
conocimientos sobre contabilidad y finanzas. Ahora entraremos con más detalle con los requisitos 
necesarios para este empleado: 
 
 Deberá tener buenos conocimientos sobre contabilidad, por tanto buscaremos un perfil de 
persona que tenga: la Diplomatura de empresariales, ADE o la Licenciatura de económicas. 
 Otra de sus labores será atender a nuestros clientes si vienen a nuestro local, por tanto 
deberá tener un alto nivel de inglés y una buena presencia. 
 Estos serían los empleados necesarios para los primeros años de vida de nuestra empresa. 
Creemos que para los primeros años tenemos todas las necesidades cubiertas, pero si en unos 
años la empresa se expandiera somos conscientes de que necesitaríamos más personal, sobre 
toda para llevar las tareas de comercial. Si quisiéramos ampliar la empresa para llegar a otras 
zonas deberíamos contratar a comerciales para diferentes áreas.  
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Motivación 
 
 
 Por Motivación se entiende la disposición de emplear grandes niveles de esfuerzo para 
alcanzar las metas de una empresa. Además, esa capacidad de esfuerzo ha de satisfacer alguna 
necesidad individual de la persona que la lleva a cabo. 
 Desde Catchme estamos convencidos que la mejor manera para que nuestros empleados 
rindan al máximo en su trabajo es que estén motivados. Por ello, cuando hablemos de motivación 
en Catchme vamos a tener en cuenta dos aspectos, el primero será el de las características de las 
personas que vamos a contratar y el segundo que vamos a tener en cuenta será las características 
del trabajo. 
 Respecto a las características de las personas vamos a intentar encontrar a empleados que 
tengan una actitud realmente positiva, que les guste trabajar en grupo, que sean conscientes que al 
tratarse de una nueva empresa muchas veces puede haber situaciones inesperadas y nos gustaría 
que trataran de actuar de forma rápida y con espíritu de lucha. Con esto queremos decir que nos 
gustaría que sintieran la empresa como suya, porque así consideramos que se involucrarán más, y 
que por la parte de dirección les haremos sentir que somos un equipo y que todos nos necesitamos, 
pero este tema lo explicaremos con más profundidad en el apartado de Liderazgo. Junto a ello, 
estamos convencidos que la motivación les puede llevar a proporcionar nuevas y buenas ideas, que 
siempre serán consideradas y escuchadas desde la directiva de Catchme. 
 Por otro lado podemos motivar a nuestros empleados teniendo en cuenta las características 
del trabajo, es decir, que por un trabajo bien realizado y sea dentro o fuera del horario laboral 
tengan compensaciones económicas. Cómo por ejemplo cuando lleguen las Navidades o 
vacaciones, trataremos de tener si la empresa se lo puede permitir tener algún tipo de 
compensación económica, esto a los empleados siempre les agrada. Otra característica que en 
Catchme vamos a tener muy en cuenta son las relaciones interpersonales, nos gustaría mucho que 
nuestros empleados establecieran buenos vínculos. Además de estas características tenemos que 
añadir que nuestros empleados gozarán de buenas condiciones de trabajo, desde dirección 
trataremos que nos les falte ningún recurso  para realizar bien su trabajo.  
 Y por último, y no menos importante, está claro que un gran aliciente para la motivación en el 
trabajo es la seguridad en el trabajo, está claro que si los empleados sientes que van a tener 
empleo por mucho tiempo estarán más tranquilos y desde Catchme así lo deseamos porque sería 
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señal de que la empresa va por buen camino, pero al tratarse de una empresa tan nueva no 
podemos asegurar con certeza si eso será así. Por nuestra parte haremos todo lo posible. 
 
Liderazgo  
 
 En una empresa, las labores de un líder son asumidas por el gerente e implican mandar, 
influir y motivar a los empleados para que realicen las tareas esenciales que hacen marchar a la 
compañía. Por eso, una buena dirección o liderazgo implica que el gerente tenga relación con cada 
una de las personas que trabajan en la empresa. 
 Así que, el gerente liderará tratando de convencer al resto de trabajadores para que aúnen 
sus esfuerzos en un proyecto de futuro para la empresa, que también implica un proyecto de futuro 
para cada uno de ellos. Para conseguirlo, es importantísima la planificación y la organización. 
 La dirección debe saber, por tanto, cómo es el comportamiento de cada individuo de la 
empresa tanto aisladamente como cuando forma parte de un grupo. Por ello, la dirección debe 
analizar cuál es el papel que juega cada trabajador como parte de la estructura de la empresa, una 
estructura que tendrá relaciones recíprocas entre sus diferentes integrantes; esas relaciones 
pueden ser positivas (concordancias y armonías) o negativas (oposiciones y contradicciones). 
 Por todo lo que acabamos de exponer, podemos afirmar que la importancia de la dirección de 
una empresa reside en que es la encargada de poner en marcha todos los planteamientos 
empresariales establecidos en las fases de organización y estructuración de la compañía. Junto a 
ello, cabe destacar que una dirección eficiente es fundamental en la moral de los empleados y, por 
consecuencia, en su productividad. 
 Es por esto que la calidad de la dirección de una empresa se puede medir fácilmente según la 
efectiva puesta en marcha de métodos de organización, en la eficiencia de los sistemas de control 
de la producción, así como en el logro de los objetivos marcados por la empresa. Por tanto, es tan 
importante el rol de la dirección que, a través de ella, se establece la comunicación necesaria para 
que la organización funcione. 
 Visto el concepto de Dirección, es momento de adaptarlo a nuestra empresa. Por ello, desde 
Catchme nos marcaremos una serie de principios sobre la dirección que deberán ser de obligado 
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cumplimiento por parte del gerente de la compañía y que harán de nuestra empresa una compañía 
constante y respetada por todos. Los enumeramos: 
 
1) Impersonalidad de mando: 
La Dirección de Catchme debe tener autoridad sobre sus empleados. Pero esa autoridad no 
debe ser entendida nunca, ni por el gerente ni por los trabajadores, como resultado de una 
voluntad personal, si no que surge como requerimiento para lograr los objetivos de la 
empresa. 
 
2) De la supervisión directa: 
El gerente de Catchme deberá ser un punto de apoyo y de comunicación con los empleados, 
sobre todo durante la ejecución de los planes empresariales ya que ello será de vital 
importancia para que estos se puedan realizar con mayor facilidad y cumplan finalmente con 
sus objetivos. 
 
3) De la vía jerárquica: 
Haciendo hincapié, de cierta forma, en lo que acabamos de afirmar en los dos puntos 
anteriores aseguraremos que una buena comunicación entre jefe y empleado es fundamental 
para que la empresa vaya bien. Pero al mismo tiempo, deben respetarse los canales de 
comunicación establecidos en la empresa para que, cuando se dé una orden, ésta sea 
transmitida a través de los niveles jerárquicos correspondientes a fin de evitar conflictos, 
fugas de responsabilidad, debilitamiento de autoridad de los supervisores inmediatos, y 
pérdida de tiempo. Cabe destacar que, en principio, la estructura de Catchme (Dirección más 
tres trabajadores) simplifica mucho esta vía jerárquica, pero no deberemos perder de vista 
nunca esta premisa para evitar el exceso de confianza que el pequeño tamaño de la plantilla 
puede generar, así como siempre debe estar presente esta jerarquía cuando nuestra 
empresa se consolide y crezca de tamaño en un futuro. 
 
4) Resolución del conflicto: 
La gerencia de Catchme siempre deberá tener bien presente que debe resolver cualquier 
problema que surja en la gestión en el mismo momento que aparezca. De lo contrario, si  no 
se tomara relativamente pronto una decisión cuando surge un conflicto, por insignificante que 
éste pueda ser, se podría desarrollar y aumentar dicho conflicto hasta generar problemas más 
graves. 
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Departamento 
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Departamento 
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5) Aprovechamiento del conflicto: 
La Dirección de Catchme siempre deberá tener presente que un problema que puede dar al 
traste con los objetivos y metas de nuestra empresa, siempre obligará a pensar soluciones 
para solventarlo, lo cual exigirá emprender diversas alternativas pero también puede aportar 
la posibilidad de visualizar nuevas estrategias empresariales. 
 
Como resumen de este último capítulo podemos apuntar que la dirección de una empresa 
será eficiente cuando se encamine hacia el logro de los objetivos generales de la empresa. Para 
poder alcanzar esto, los trabajadores deben estar interesados en ellos, lo que será más fácil si sus 
objetivos individuales como personas son también satisfechos al mismo tiempo que se consiguen 
las metas de la propia empresa. 
 
6.2 Estructura organizativa y organigrama 
 
 En nuestra empresa hemos escogido una estructura organizativa funcional. Mantendremos 
esta estructura mientras la empresa sea lo bastante reducida para que una persona dirija y 
supervise todas las actividades que se desarrollan en la empresa.  
 
 En principio nuestra empresa contará con una única socia, que se encargará de dirigir la 
empresa y del departamento de informática. De los otros departamentos se necesitará de personal 
adicional. Por tanto, se contratará una persona que se encargue del departamento comercial y otra 
para el departamento de administración.  
Gráf ico 10 :  Dist r ibuc ión de los  departamentos.  
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 65 
 En el departamento comercial, se tratará de gestionar los servicios con las otras empresas, 
esta persona tendrá un perfil comercial para conseguir contratos con las empresas que se 
asociarán a Catchme.  
 
 En el departamento de administración habrá una persona que se encargará de la gestión 
financiera, gestionar los recursos humanos y gestionar los trámites con las empresas. Y en el 
departamento de informática, nos haremos cargo de la página web, administrarla y gestionarla 
adecuadamente. 
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7. Creación de la página web 
 
 Dado que somos una empresa virtual estamos especializados en el sector del turismo, 
aunque nos gusta albergar otros sectores más comunes, nuestra especialidad será el turismo. En 
esta parte de la memoria, es decir la producción, tenemos que dejar claro por si aún no es así, que 
en Catchme no producimos nada. Somos una empresa que ofrece descuentos por servicio que 
realizan otras empresas que estarán en nuestra red de proveedores. Es decir, simplemente 
ponemos en contacto a nuestros clientes con nuestros proveedores para que ambos se beneficien 
de nuestras ventajas. Por una parte el proveedor o empresa asociada recibe nuevos clientes y los 
clientes se llevan un descuento por haberse registrado en nuestro portal web. 
 
7.1 Tecnologías utilizadas 
 
 En este apartado vamos a explicar las tecnologías utilizadas para el desarrollo de nuestra 
web. Iremos explicándolas de forma que hemos ido utilizándolas. 
HTML 
 
 HTML, las siglas se refieren a HyperText Markup Language que en español significan, 
lenguaje de marcas de hipertexto. Se trata de un lenguaje de informática que nos ayuda a 
programar páginas web. La característica de este lenguaje es la utilización de etiquetas que utiliza 
entre el texto y otros elementos de la página web. Estas etiquetas nos ayudan a interpretar dichos 
elementos. Se trata de un lenguaje descriptivo, esas etiquetas nos dicen: aquí va un título, aquí 
empieza un párrafo, aquí va una imagen,… 
 Para verlo mejor con un ejemplo, lo podemos hacer de la siguiente manera. En todos los 
navegadores, ya sea Chrome, Internet Explorer, Mozilla,… en todos ellos poder ver la opción de 
visualizar el código fuente de la página. En la siguiente ilustración os enseñaremos un ejemplo de la 
nuestra. 
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I lus t rac ión 5 :  cómo acceder a l  código fuente de la  página.  
 
 
  
 
 
 
 
 
Fuente:  e laborac ión  propia,  2015.  
 
I lus t rac ión 6 :  par te de l  código de nuestra página  web.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  e laborac ión  propia,  2015.  
 
 HTML, ha evolucionado mucho en los últimos años, esto bien se sabe a su organismo 
internacional W3C (www.w3.org) que en los último años han ido sacando distintas versiones.  Para 
la Web la última versión es la HTML 5.  Esta última versión nos permite incluir contenido multimedia 
sin necesidad de incluir complementos o plugins en los navegadores. 
Empresa Virtual En El Sector Turístico: Catchme.com 
68 
CSS 
 
 CSS, Cascading Style Sheets, u Hojas de Estilo en Cascada. Este lenguaje lo utilizamos para 
darle estilo a nuestra página web. Estas hojas de estilo son el complemento ideal para cuando 
estemos desarrollando una página web con HTML. Porque utilizando solamente HTML también le 
podemos dar formato a los elementos de la página pero no es lo más adecuado. 
 
 ¿Por qué? Porque si queremos por ejemplo remarcar un cierto texto en negrita y lo hacemos 
con HTML veremos que lo tendremos que hacer en todos los lugares, uno por uno. Esto a fin de 
cuentas esto es un engorro por esto se decidió separar la estructura de la página web de la 
presentación y ahí fue cuando se  empezó a utilizar CSS.  De esta manera no tienes que pensar en 
el formato cuando añades contenido, ni en el contenido cuando estas aplicando el formato. 
  I lus t rac ión 7 :  e jemplo de  css.  
 
 Este tipo de lenguaje se escribe en archivos de 
texto siempre con la extensión .css y para que HTML los 
reconozca, estos archivos los tenemos que enlazar en el 
archivo .html y lo haríamos de la siguiente manera: 
 
 <link rel=”stylesheet” type=”text/css 
href=http://localhost/catchme/css/formulario.css>  
 Y este link haría referencia al código css de la 
derecha, es decir, el de nuestra página web, de esta 
manera si queremos modificar algún estilo en nuestra 
web lo haríamos directamente desde 
el .css 
 
                                
 
                                                                                  Fuente:  e laborac ión propia,  2015.  
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Servidor Apache 
 
 Hemos tenido que apoyarnos en un servidor web, en nuestro caso Apache para poder servir y 
entregar nuestra página web. Hemos elegido este ya que se trata de un software de código libre lo 
que hace que su uso sea totalmente configurable. Gracias al instalarlo en nuestro equipo este 
servidor nos proporciona numerosas ventajas. Cómo por ejemplo: nos permite ver nuestra página 
web antes de subirla a la red, vemos de forma local las páginas que hemos implementado en php, 
apache es el intermediario entre internet y nuestro ordenador. 
 
 Pero la mayor ventaja es que al instalar este servidor en nuestro PC automáticamente 
disponemos del paquete XAMPP que incluye Apache, PHP y  la base de datos MySQL. Todas 
estas tecnologías son las que hemos utilizado para implementar nuestra página web y que a 
continuación explicaremos de forma más detallada. 
I lus t rac ión 8 :  ventana  del  paquete XAMPP.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  e laborac ión  propia,  2015.  
 Una vez tenemos instalado el paquete XAMPP se nos creará de forma automática una 
carpeta htdocs. En esta carpeta ubicaremos nuestras páginas php para poder verla de forma local a 
través de la url http://localhost.  
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PHP 
 
 Llegados a este punto, es decir que ya tenemos el paquete XAMPP instalado, como se ha 
dicho anteriormente ya podríamos ver nuestra páginas que hemos escrito en php. Pero vamos a 
explicar un poco en qué consiste la tecnología PHP. 
 
 PHP (Hypertext Pre-processor) se trata de un lenguaje de programación de página web 
dinámicas. Es de los más usados hoy en día por ser de código libre y porque se parece a muchos 
otros lenguajes a la hora de programar. Además una de sus mayores ventajas es que es invisible al 
navegador por lo tanto se trata de un código muy seguro. Y funciona de la siguiente manera: el 
servidor es el que se encargar de ejecutar el código, una vez le llegue al servidor web una solicitud 
este reconoce que es .php entonces el servidor web le pasa la página al intérprete PHP y este le 
devuelve la página correspondiente. Por último es el cliente el que recibe una página web no el 
código, por esta razón se trata de código seguro. En la siguiente imagen se ve de forma más clara. 
 I lus t rac ión 9 :  proceso de pet ic ión de una página  web.  
 
 
 
 
Fuente:  manuales de un curso de desarro l lo  web que rea l ize.  
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JavaScript 
 
 JavaScript es un lenguaje de programación y el cual es ejecutado por el navegador, nos sirve 
para añadir funcionalidad. Es muy útil para crear contenido dinámico, como puede ser el validar 
algún formulario, todo esto sin la necesidad de volver a solicitar la página al servidor. 
 En el caso de nuestra web lo hemos utilizado para ventanas emergentes, como muestra la 
siguiente imagen. 
 
I lus t rac ión 10:  ventana  emergente de nuest ra web para rec ib i r  e l  descuento.  
Fuente:  e laborac ión  propia,  2015.  
 Este lenguaje de programación lo escribiremos junto con el resto de código de nuestra web. 
Lo haremos junto con el código HTML, o también tenemos la opción de hacerlo en un archivo 
independiente siempre que tenga la extensión .js. Siempre lo pondremos entre las etiquetas 
<script> y </script> junto con el atributo type: type=”text/javascript”. 
 
MySQL 
 Como lo que estamos creando es  una tienda virtual  tenemos la necesidad de apoyarnos en 
una base de datos. La necesitamos para almacenar toda la información de nuestros clientes, de las 
ofertas, de nuestros proveedores,… 
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 Por ello nos hemos decidido por utilizar MySQL porque es la herramienta más utilizada junto 
con PHP. MySQL se trata de una base de datos libre y gratuita. Es otra herramienta que viene 
incluida en el paquete XAMPP. 
 
 Una vez llegados a este punto nos toca crear toda nuestra base de datos, y para ello hay 
muchísimas aplicaciones pero nosotros nos hemos decidido por utilizar PHPMyAdmin, ya que 
también va dentro del paquete XAMPP.  En la siguiente ilustración podremos observar como 
quedaría nuestra base de datos realizada con la aplicación PHPMyAdmin. 
 
I lus t rac ión 11 :  apl icac ión PHPMyAdmin  para la  gest ión de nuestra base de datos .  
Fuente:  e laborac ión  propia,  2015.  
 
7.2  Página Web 
 
 Nuestra página web es muy fácil de moverse por ella, es bastante simple e intuitiva, lo hemos 
pensado así para que cualquiera persona, ya sea joven o mayor, pueda adquirir los descuentos de 
la forma más fácil. 
 
 Lo primero con lo que se encuentran nuestros clientes cuando acceden a www.catchme.com 
es lo siguiente:  
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I lus t rac ión 12 :  página  pr inc ipa l  de Catchme.com (par te  1)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
I lus t rac ión 13 :  página  pr inc ipa l  de Catchme.com (par te  2)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
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 En las dos figuras anteriores que hemos visto sería la página principal de nuestra web. En ella 
podemos ver todas las ofertas que hay en ese momento. En cada oferta podemos observar que 
aparece el nombre de la empresa, el nombre de la oferta, una pequeña descripción y el precio. 
 
 Además de la página principal tenemos una dos subventanas. Estas se han hecho para 
diferenciar los tipos de ofertas. Estas dos categorías se llaman PLANES Y VIAJES. Dentro de 
Planes y Viajes podemos encontrar diferentes subcategorias:  
Tabla 5 :  Tabla con las  d is t in tas categor ias de nuestra web.  
 
Planes Viajes 
Lo + visto Lo + visto 
Restaurantes Hoteles 
Salud y belleza Vuelos 
Ocio y actividades  
Cursos  
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 En cada recuadro esta la oferta con el nombre, una breve descripción, una imagen y por 
supuesto el precio. Debajo de cada precio tiene un botón en el que pone VER, si se pulsa sobre él 
podrán obtener una descripción más detallada sobre la oferta.  
 
I lus t ración 14 :  Muestra  e l  contenido de la  ofe r ta  se lecc ionada.  
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
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I lus t rac ión 15 :  Muestra  e l  contenido de la  ofe r ta  se lecc ionada.  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 En el momento que se ha pulsado en el botón VER aparecerá algo parecido a lo que se 
puede apreciar en las dos imágenes anteriores. Es decir, el nombre del lugar con su respectiva 
imagen, una breve descripción, las condiciones para la oferta y la localización. Como se puede 
apreciar debajo del precio ahora el botón a cambiado de VER a ADQUIRIR, esto significa que ahora 
solo nos faltaría registrarnos en el portal web y así podríamos adquirir nuestro descuento. 
 
 Es muy fácil el registro en nuestra página web. Tan solo tienes que ir a la parte superior de 
cualquier página de nuestra tienda y darle en registrar. 
 
I lus t rac ión 16:  Muestra  donde te  puedes reg is t rar .  
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
  
  Una vez hayas pinchado en registrar te aparecerá la siguiente página donde tendrás que 
rellenar unos datos, que no le llevará al cliente ni 40 segundos. En este apartado se pide el nombre, 
un e-mail, tu población o la población de donde quieres ver si hay algún comercio asociado para 
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obtener el descuento y por último una contraseña para cuando quieras volver a entrar tan solo 
poniendo tu usuario (que será el correo electrónico y la contraseña) ya podrás tener acceso. 
 
I lus t rac ión 17 :  página  donde te  p ide los datos del  reg is t ro .  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 Cuando ya hemos rellenado todos los datos que nos pide el cuestionario anterior nos saldría 
esta página. 
I lus t rac ión 18 :  página  f ina l  de nuestro reg is t ro .  
 
 
 
 
 
  
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 En estos momentos solo tendríamos que darle a Continuar y volveríamos a la página dónde 
estabas anteriormente. Y en la parte superior aparecería tu nombre y la opción de Cerrar Sesión. 
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I lus t rac ión 19 :  página  donde aparece que e l  usuar io  ya se ha reg is t rado.  
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 En el caso de que el usuario ya se hubiera registrado en nuestra web anteriormente, le 
aparecería directamente la ilustración 11. En esta imagen vemos que como ya está registrado lo 
único que tiene que hacer es escribir su e-mail, su contraseña y darle a iniciar sesión para poder 
acceder a descargarse el descuento que más desee. 
 
I lus t rac ión 20:  página  que aparece s i  e l  usuar io  ya estaba reg is t rado .  
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
 
 Por último nos faltaría ver que pasa después de darle al botón de Adquirir. Nos saldría esta 
imagen que como ya nos hemos registrado directamente nos pone nuestro correo electrónico y solo 
tendríamos que darle al botón de enviar y en pocos segundos recibiríamos en nuestro correo 
electrónico un e-mail con el descuento, este lo tendríamos que imprimir y presentarlo en el comercio 
asociado o bien enseñarlo con nuestro móvil (en este caso si el usuario tiene configurado en su 
dispositivo móvil el correo que ha introducido como registro). 
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I lus t rac ión 21 :  página  que aparece s i  e l  usuar io  ya estaba reg is t rado .  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
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8.  Plan de Marketing 
 
 Llegados a este punto, vamos a abordar cuál será la estrategia de Marketing Mix seguida por 
Catchme. Producto, Precio, Promoción y Distribución (las conocidas como “Cuatro P’s”) son los 
factores variables clave para una toma de decisiones que sea adecuada y correcta en la 
comercialización de un servicio en su respectivo mercado; todo ello forma el Mix del Marketing. A 
continuación vamos a ver cada uno de esos factores. 
 
8.1 Segmentación del mercado 
 
 A la hora de comercializar un producto, es una tarea básica segmentar en grupos los clientes 
a los que se dirigirá nuestra propuesta. Ello nos permitirá dirigirnos a grupos pequeños de 
consumidores homogéneos que comparten toda una serie de características comunes, como 
pueden ser su estilo de vida, clase social, intereses comunes… 
 
Para realizar una buena segmentación del mercado al que se destinarán los productos y 
servicios de Catchme, debemos seguir una serie de variables que nos permitirán definir el grupo de 
consumidores que tienen las mismas necesidades. Hay que destacar que estas variables pueden 
ser tanto objetivas como subjetivas. Veámoslas: 
 
Variables objetivas 
 
- Variables demográficas: nuestros consumidores se pueden segmentar según características 
como su sexo, estado civil, edad,…  
 
 Edad: nuestro cliente objetivo son las personas con un rango de edad de entre 18 y 44 
años porque tienen más conocimientos tecnológicos y no les será tan difícil moverse 
por la red. 
 Sexo: por regla general, la mujer consume más que el hombre, pero en Catchme no 
consideramos esta variable importante para delimitar a nuestro cliente. 
 Estado civil: a día de hoy, son múltiples las combinaciones de variables dentro de este 
sector; podemos delimitar entre solteros, casados con hijos, casados sin hijos, jóvenes 
casados, divorciados, viudos…Pero tampoco consideramos en Catchme esta variable 
importante para segmentar en nuestro mercado, no creemos que el estado civil influya. 
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- Variables geográficas: en los inicios de Catchme si que será una variable a tener en cuenta 
ya que solo podrán gozar de nuestros descuentos gente que venga o bien resida en la 
comarca de La Marina Alta. 
 
- Variables socioeconómicas: Aquí podemos diferenciar entre varios tipos o clases de 
variables ya que no nos importa la clase social o el nivel de ingresos de nuestros clientes. 
 
 
- Variables de comportamiento: Aquí distinguimos factores como la categoría del consumidor 
y la frecuencia de uso, que en ninguno de los dos casos nos interesa distinguir nuestro 
cliente objetivo. 
 
Variables subjetivas 
 
- Beneficios buscados: nuestro cliente objetivo busca el menor precio al que pueda obtener 
un producto o servicio deseado 
- Hay muchos más tipos de variables subjetivas, como pueden ser el estilo de vida (familiares, 
hogareños, hippies,..), la personalidad (ambicioso, líder, extrovertido, tímido,..) y las 
actitudes hacía el servicio (expresa el propio sentimiento o percepción que se tiene hacia el 
servicio o producto que se ofrece en el mercado) pero en Catchme no creemos que nos 
afecten estas variables a la hora de vender nuestros productos o servicios por nuestro gran 
abanico de opciones. 
 Una vez analizadas todas las variables para realizar una buena segmentación del mercado 
actual, hemos llegado a la conclusión que por el tipo de empresa que somos, ya sea por cualquiera 
de nuestros productos o servicios, nuestros clientes potenciales estarían entre un rango de edad de 
entre 16 y 44 años. Además al tratarse de una empresa virtual no existen barreras geográficas, ya 
que aunque empecemos ofrecido ofertas en la Marina Alta, cualquier persona ya sea de España o 
de cualquier parte del mundo que venga de viaje a nuestra zona, podrá obtener su descuento y 
disfrutar de nuestros servicios. 
 
 
 
 81 
8.2  Producto o servicio 
En Catchme un producto o un servicio puede llegar casi a ser lo que el cliente desee, pues 
nuestro objetivo es ser un contenedor de todo tipo de servicios para todo tipo de gente, desde los 
que están todo el año en la Marina Alta hasta los que vienen sólo de vacaciones.  
Partiendo de esta filosofía empresarial, de que en Catchme tenemos un sinfín de productos 
y servicios: todos aquellos que oferten nuestras empresas asociadas (desde grandes inversiones 
como viajes, automóviles, actividades de aventura… hasta las compras más habituales en los 
pequeños comercios de la zona como bares, restaurantes,…).  
Por ello, cuando hablamos en Catchme sobre producto o servicio, nos cuesta mucho 
especificar, porque realmente podrá ser cualquier cosa que se venda en alguno de nuestros 
comercios asociados. 
Por todos estos motivos hemos trataremos de tener buenas relaciones con las empresas 
que se dedican a todo ello para poder ofrecerles a nuestros clientes los mejores productos/ 
servicios. 
8.3  El precio 
  
Partiendo de la premisa que en Catchme verdaderamente no vendemos nada (lo hacen las 
empresas asociadas), hay que destacar que no tenemos una política de precios establecida en 
nuestra compañía; son las empresas asociadas a nuestra red las que establecen sus precios. Sin 
embargo, nuestro poder para obtener el mejor precio último para el cliente reside en los descuentos 
que obtendrán los usuarios finales y que pactamos con las empresas asociadas. 
 
También queremos destacar que, para fijar el precio final, hay que tener en cuenta que el 
precio es una variable comercial clave en la diferenciación de nuestro negocio respecto de la 
competencia, como ya hemos apuntado en capítulos anteriores de este mismo Proyecto. 
 
Catchme sacará al mercado los servicios o productos de cada uno de sus comercios 
asociados al precio que estos se encuentren en la calle. Sin embargo, junto al precio real 
informaremos a los clientes del descuento que se le aplicará por comprar con nosotros. También se 
le informará del porcentaje que sobre su facturación final cobraremos por nuestros gastos de 
gestión; ese porcentaje se le aplicará al comercio, y no al propio cliente. 
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A pesar de que intentaremos que nuestro porcentaje sea una cifra fija, ello no significa que 
por cada compra Catchme ingresará una cuantía substancial de dinero, pues habrán compras que 
serán de un valor pequeño y por las que, lógicamente, ingresaremos poco dinero. Sin embargo, 
creemos que la mejor forma de actuar comercialmente para nuestra empresa es esa: la de 
basarnos en un porcentaje fijo, ya que así estandarizamos el margen de beneficios que obtenemos 
por cada compra. También es verdad que, para algunos productos o servicios concretos, podremos 
negociar con la empresa un margen mayor o menor según sus características. 
 
Es momento ahora de acordar cuál será nuestra comisión por la gestión de las compras: por 
cada servicio o producto contratado desde nuestra página web o desde nuestra oficina, ganaremos 
el 10% de su valor. Por otra parte, con las empresas asociadas pactaremos descuentos para el 
cliente que irán del 15% al 50%, según las promociones y el tipo de producto que sea. 
 
Cabe recordar, como ya hemos explicado en páginas anteriores, que contaremos con 
excelentes acuerdos comerciales con nuestros proveedores, con lo que garantizaremos los mejores 
precios y la calidad de nuestro servicio. Es por ello que contar con Catchme para realizar una 
compra va a convertirse en sinónimo de optimizar el presupuesto con el que contarán nuestros 
clientes para una adquisición, pues le estamos asegurando precios altamente competitivos. De esta 
forma, los tres agentes implicados en la compra salen ganando: 
 
- El cliente se beneficia al llevarse un descuento sobre un producto que, de todas maneras, 
hubiera comprado. 
- La empresa asociada, pese a ver rebajadas las ganancias que obtiene en cada venta, también 
se beneficia pues cada día nuevos clientes accederán a sus productos, de manera que verá 
incrementado su volumen de negocio y, al final, también sus beneficios. 
- Catchme estará satisfecho por ayudar a la gente a que ahorre en sus compras y por ayudar a 
los negocios a aumentar su facturación anual, al mismo tiempo que por hacer de intermediarios 
ganamos un capital. 
 
Pero pasemos a ver mediante un ejemplo cuál es la forma de operar de Catchme: Hasta 
nuestra web llega un cliente que quiere reservar una habitación en un hotel de Dénia durante todo 
un fin de semana; cabe recordar que, si la intención de esa persona es pasar el fin de semana en 
Dénia, contratará de todas formas una habitación en un hotel, bien sea a través de nosotros, 
directamente consultando el listín telefónico, o a través de cualquier portal específico de búsqueda 
de hoteles. 
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Como este cliente conoce las ventajas de Catchme, decide buscar un hotel con nosotros y 
consulta el listado de hoteles asociados a nuestra empresa, contratando en uno de ellos su 
habitación. Debemos tener en cuenta que si no hubiera entrado en nuestra web, el cliente 
finalmente iría también a Dénia pero lo más seguro es que hubiese terminado contratando la 
habitación en un hotel distinto al que lo ha hecho, con lo que el hotel ya ha tenido un beneficio por 
estar asociado con Catchme. Este es un ejemplo de publicidad que obtienen los establecimientos 
asociados de nuestra empresa. 
Si la habitación doble con desayuno cuesta, a precio de mercado, 120€ por noche, la factura 
total del cliente sería de 240€ por las dos noches que pasará en el hotel. Sin embargo, en la 
siguiente tabla vamos a ver el resumen de compra, fijándonos en cuál es el precio final para el 
consumidor, cuánto gana Catchme y cuál es el beneficio real que obtiene el hotel asociado: 
 
Tabla 6 :  e jemplo de compra en Catchme.  
 GASTO GANANCIAS CON CATCHME 
Cliente 240€ 20% de descuento = 48€ 
Hotel 20% para el cliente =48€ 
10% para Catchme = 24€ 
70% de la compra = 168€ (+ un 
posible nuevo cliente) 
Cacthme - 10% de la compra = 24€ 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
8.4    Promoción 
 
La Promoción servirá para dar a conocer nuestros productos y servicios y, al mismo tiempo, 
poder influir en sus ventas (con la intención de incrementarlas). En Catchme optaremos por 
promocionar nuestros servicios a través de las consideradas cuatro formas tradicionales. Pasemos 
ahora a ver cuáles son: 
Publicidad 
 
Como publicidad entendemos el esfuerzo que hará Catchme para informar a sus potenciales 
clientes sobre qué productos y servicios ofrecemos, así como para persuadirlos de que éstos son 
mejores que los de la competencia, por ser más ventajosos o tener cualidades superiores. La 
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Publicidad tiene varias vías, como pueden ser la publicidad gráfica en los medios con soporte físico 
y en la vía pública, la publicidad a través de la televisión o la radio, el merchandising…Desde 
Catchme hemos pensado varias acciones publicitarias: 
 
- Tarjetas de visita: su utilidad es ser una herramienta de identificación hacia nuestros clientes, 
para que conozcan tanto nuestra empresa como nuestros servicios. Es un elemento 
imprescindible en toda acción comercial, para que el cliente pueda ponerse en contacto con la 
propia empresa cuando lo desee. 
  
- Página Web: como ya habíamos dicho anteriormente, se creará una página web de Catchme, 
S.L. con la URL www.catchme.com. En esta website el cliente podrá informarse de qué 
servicios ofrecemos, un listado con los diferentes  comercios que forman parte de Catchme y 
los descuentos que ofrecen… 
 
- Posicionarnos en Google: es decir, que cuando los usuarios pongan en este principal buscador 
palabras clave como promociones, descuentos, Marina Alta… salga nuestra dirección web de 
entre las primeras del listado propuesto. Para conseguirlo deberemos contratar una campaña 
de adwords, algo similar a lo que deberíamos hacer en el caso de anunciarnos en Facebook. 
  
Cabe recordar que el coste de una campaña de Adwords8 se calcula mediante subasta, pues 
cuanto mejor posicionada queramos que aparezca nuestra dirección web más pagaremos; el 
importe quedará determinado en función de lo que pujen el resto de anunciantes o empresas 
interesadas en lo mismo que nosotros. 
 
- Crear un correo electrónico en Gmail: activaremos una cuenta en Gmail, catchme@gmail.com, 
tanto para recibir solicitudes de nuestros clientes como para enviarles información y 
documentación a través de ella. 
 
- Registrarnos en Redes Sociales: como puedan ser Twitter o Facebook. Hoy en día, ya una 
gran parte de la sociedad (sobre todo la gente joven) así como un número cada vez más 
creciente de compañías, están registrados en las redes sociales para poder comunicarse entre 
ellos de una manera fácil y fluida. Su registro en estas redes suele ser gratuito, por lo que es un 
fantástico método para dar a conocer Catchme al público. Además, las redes sociales 
acumulan otra serie de ventajas, como: 
 
 
                                                        
8 Google AdWords es el programa de publicidad online de Google que le permite llegar a clientes nuevos y 
hacer crecer su empresa. 
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 Ayudan a construir la imagen de la empresa. 
 Constituyen un nuevo medio de contacto entre el cliente y la compañía, tanto para que una 
empresa pueda localizar a posibles consumidores como para que los clientes encuentren 
una empresa con unos servicios requeridos. 
 Gracias a que son medios que se actualizan casi de manera instantánea, nos facilitan la 
obtención de la información deseada en cada momento. 
 Por lo que se refiere a Facebook: cuando los usuarios de Facebook navegan por esta red, 
en el margen derecho de la pantalla aparecen diferentes anuncios. Por ello, deberemos 
aprovechar esta aplicación para darnos a conocer y crearnos demanda de nuestro producto, 
pues nos permite llegar a un tipo concreto de gente en función de su situación geográfica, 
edad, sexo, palabras clave, lugar de trabajo, idiomas, formación académica…Junto a ello, 
esta herramienta nos deja saber en todo momento cuál ha sido el rendimiento de nuestra 
publicidad, con datos a tiempo real; también podemos averiguar qué usuarios han cliqueado 
en nuestro anuncio así como, basándonos en esto, podemos hacer los cambios pertinentes 
para maximizar los resultados. Sin embargo, esta potente herramienta no es gratuita pues 
debemos pagar un importe de media por cada clic de ratón que se haga en nuestro anuncio. 
Actualmente esa tarifa diaria está comprendida en un rango que va de los 0,63€ a los 2,25€ 
por clic. 
Venta personal 
 
El “boca a boca” con nuestros clientes (comunicación verbal)  esta será una vía muy 
importante para nosotros, sobre todo a nivel comarcal. Por ello, se les informará a todos nuestros 
clientes de todos los servicios que ofrece Catchme, y será el propio cliente quien nos indique 
cuáles son sus necesidades para acoplar nuestra oferta a sus demandas y condiciones. 
 
Ésta creemos que es la forma de comunicación más efectiva para que el usuario cree lazos 
de confianza, fidelidad, convicción y preferencia con nuestra empresa. 
Relaciones públicas 
 
Por relaciones públicas entendemos la difusión de noticias comercialmente importantes 
acerca de Catchme para estimular nuestro volumen de negocio, así como el publicitar 
favorablemente nuestro producto comercial sin tener que pagar por ello. 
 
Así, mediante una comunicación favorable que dé buena imagen de nuestra empresa, 
trataremos de construir buenas relaciones con los comercios a los que pretendemos captar para 
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nuestra red comercial, causándoles con ello un impacto positivo con un coste mucho menor al 
que implica otras formas de publicidad. 
Promoción de ventas 
 
La promoción de ventas tiene la finalidad de estimular rápidamente la compra de 
determinados servicios o productos por parte de los consumidores, utilizando para ello toda una 
serie de incentivos a corto plazo. Cabe destacar que esta manera de actuar va implícita en la 
propia filosofía empresarial de Catchme, pues nuestra compañía precisamente trata de eso: de 
incentivar las compras mediante las promociones y descuentos que ofrecen un conjunto de 
comercios. 
 
El objetivo general de toda promoción es vender un servicio o producto a través de la 
persuasión, la información y el recuerdo, por lo que las actividades promocionales suelen 
constituir una de las herramientas más efectivas de influencia sobre los clientes. 
 
Pero además, la promoción también se fija otras finalidades como crear interés en nuestro 
producto o servicio, intentar diferenciar nuestra oferta de la competencia, o comunicar los 
beneficios de los productos de los que dispone nuestra compañía. 
8.5    Distribución 
Tradicionalmente, la distribución ha recibido poca atención en referencia a los servicios de 
venta debido a que siempre se ha considerado que es únicamente algo relativo al movimiento de 
elementos físicos. Sin embargo, una distribución efectiva va mucho más allá. 
 
En el caso que nos ocupa, en el de Catchme, ponemos a disposición de nuestros clientes 
toda una serie de ofertas a las que pueden acceder. Esa distribución al cliente de nuestro 
principal valor, los descuentos ofrecidos, se realizará por medio de dos vías: 
Venta directa 
La venta directa, la que lleva cara a cara el vendedor con su cliente, permite ventajas como 
poder tener un mejor control del servicio, obtener una diferenciación perceptible del servicio con 
respecto a nuestros competidores, o poder atender directamente las necesidades de nuestros 
clientes. 
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Nuestros usuarios, para obtener sus descuentos, podrán optar por esta opción: el cliente 
que lo desee sólo tendrá que acudir directamente a nuestra oficina para informarse de las ofertas 
y promociones que ofrece Catchme, registrarse in situ (y gratuitamente) y obtener todos esos 
descuentos directamente. 
La Ubicación no tiene Importancia 
Otra forma de distribución de nuestro valor es aquella en la que la ubicación del cliente no 
importa. Para dar cabida a esta posibilidad, que básicamente será la más importante en nuestro 
cómputo de negocio, necesitaremos disponer de una página web a través de la que el cliente 
podrá obtener sus descuentos, así como de un número de teléfono que permita al usuario 
contactar fácilmente con Catchme. 
 
Sin embargo, debemos tener en cuenta que para la forma de operar de nuestra empresa sí 
que será importante (incluso definitivo) la accesibilidad o disponibilidad física del servicio que el 
cliente quiera contratar. Es decir, mientras que si el usuario compra un producto a través de 
nuestra web y se beneficia de sus descuentos, este consumidor puede estar en cualquier parte 
del mundo (no importa su localización geográfica), cuando se trate de servicios a contratar (una 
habitación de hotel, una comida en un restaurante, unas sesión de spa…) sí que importará 
dónde se ubica físicamente el servicio, pues los usuarios (que deberán desplazarse hasta un 
lugar determinado para gozar de ese servicio) normalmente utilizarán la proximidad física como 
factor determinante para contratar o no una de esas prestaciones. 
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9.  Plan de financiación 
 
 En Catchme creemos necesario establecer un buen plan financiero por ello creemos 
fundamental llevar a cabo esta tarea desde el mismo momento en el que nos planteamos fundar un 
negocio, pues es de los indicadores más importantes que nos revelará si debemos centrar nuestros 
esfuerzos en el proyecto, o desde el principio está abocado al fracaso por lo que no es rentable 
invertir más tiempo ni recursos en él. 
 
 Antes de empezar con nuestro plan de financiación queremos dejar claro que lo hacemos 
para cumplir unos ciertos objetivos, como son: 
 Conocer la financiación a corto y largo plazo (Balance). 
 Saber la viabilidad de inversión/negocio, gracias a los resultados previsionales. 
 Cuantificar la rentabilidad de la inversión (VAN-TIR). 
 Análisis de inversión (Ratios). 
9.1 Balance de situación previsional 
 
En esta primera parte de este capítulo vamos a analizar lo que se conoce como “Balance”. 
Éste es un documento contable que refleja la situación de la empresa en un momento determinado, 
en términos monetarios. Es decir, constituye un resumen financiero de las condiciones en las que 
se encuentra una empresa, de esta manera podremos saber la financiación necesaria en relación a 
nuestra empresa. 
 
Veamos todo esto más detenidamente, y pongámoslo en relación con Catchme. En primer 
lugar, analicemos cuáles serán nuestros activos: 
Activos 
 
 Debemos de tener en cuenta los activos de nuestra empresa, es decir, en que vamos a 
invertir. Si hablamos de las inversiones a corto plazo, estaríamos hablando la tesorería que es lo 
que nos ayudará a hacer frente a los gastos mensuales del primer año. Y si hablamos de las 
inversiones a largo plazo, hablaríamos principalmente de las inversiones en inmovilizado. Cosa que 
pasaremos a hablar a continuación: 
 
 89 
  Activo No Corriente 
Los Activos No Corrientes son una parte de la inversión global de nuestra empresa y 
constituyen una inversión a largo plazo. En Catchme optaremos por el alquiler del local donde 
ubicaremos nuestras oficinas, por lo que no necesitaremos realizar un importante desembolso 
económico para llevar a cabo esta inversión; sin embargo, por esta razón el local no formará parte 
del activo de la empresa. 
 
La estructura de los activos fijos que conforman la empresa es la siguiente: 
- Inmovilizado Material: 
Se trata de inversiones que realizará la empresa, y se pueden concretar en: 
 
o Mobiliario de oficina: principalmente compraremos mesas de trabajo, sillas, sillones, 
estanterías, armarios… 
o Equipos informáticos y de procesamiento de la información; en concreto adquiriremos: 
 3 ordenadores de sobremesa, uno para cada uno de los empleados que estará 
en la oficina. 
 2 impresoras. 
 1 fax. 
 1 proyector. 
 1 ordenador portátil, para el agente comercial. 
o Utillaje: aquí se contemplarán principalmente utensilios de papelería como papel, 
corrector, grapadora, cuadernos, sobres, perforadora, tijeras, recibos, papeleras, 
revistas, material de escritura… 
 
- Inmovilizado Intangible: 
Son aquellas inversiones aparentemente intangibles que deberá tener con carácter estable 
nuestra empresa, y que son susceptibles de ser valorados económicamente. Aquí 
incluiremos: 
o Aplicaciones informáticas: 
 Microsoft Office. 
 Programas de contabilidad (Contaplus, Facturaplus). 
 Antivirus (Norton Internet Security). 
 Photoshop. 
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  Activo Corriente 
Como Activo Corriente entendemos que son aquellos activos que esperamos realizar en el 
rendimiento de la empresa en el plazo máximo de un año. 
Pasivos 
 
Una vez ya vistos los Activos de Catchme, es momento de exponer el Pasivo y el Patrimonio 
Neto de nuestra empresa. Cuando hablamos del Pasivo estamos hablando de cómo vamos a 
financiar nuestra empresa y en Catchme hemos optado por dos modalidades. 
 
La primera sería con la ayuda de entidades financieras, hemos pensado que sería necesario 
esta opción ya que se trata de una empresa nueva. Vamos a hacer un préstamo de 12.000,00€ a 4 
años. Y por otra parte vamos a invertir como fondos propios 12.000,00€ más que formarán parte 
del capital de nuestra empresa. Teniendo en cuenta estos datos, las previsiones de resultados y la 
normativa contable y fiscal, el balance provisional para el primer año es el que sigue: 
 
Tabla 7 :  Balance in ic ia l .  
ACTIVO AÑO 0 PASIVO AÑO 0 
ACTIVO NO CORRIENTE 11.375,00€ PATRIMONIO NETO 10.213,80€ 
INM. INMATERIAL 3.000,00€   CAPITAL 12.000,00€ 
  Aplicaciones informática 3.000,00€     Fondos propios 12.000,00€ 
INM. MATERIAL 8.375,00€ PASIVO NO CORRIENTE 9.184,25€ 
  Utillaje 875,00€   Deudas largo plazo 9.184,25€ 
  Mobiliario 3.500,00€     Entidades de crédito 9.184,25€ 
  Equipos informáticos 4.000,00€   
ACTIVO CORRIENTE 12.625,00€ PASIVO CORRIENTE 4.601,95€ 
EFECTIVO  12.625,00€   Deudas a corto plazo 4.601,95€ 
  Tesorería 12.625,00€     Entidades de crédito 4.601,95€ 
TOTAL ACTIVO 24.000,00€ TOTAL PASIVO 24.000,00€ 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015.  
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9.2 Resultados previsionales 
 
 Previsión de Ventas  
En primer lugar debemos reseñar que no existe ningún informe elaborado con respecto al 
consumo de productos similares a los que ofrece Catchme: descuentos para una serie de servicios. 
Por ello nos resulta complicado estimar las ventas que podremos realizar. No obstante, vamos a 
realizar una previsión aproximada y estimativa de los principales servicios que se nos puede 
solicitar mensualmente, ya que calcularlo diariamente nos resultaría mucho más complicado de 
valorar. 
Tabla 8:  Prev is ión est imada de ventas.  
SERVICIOS GANANCIAS NUM. DE SERVICIO FACTURACIÓN 
Hoteles Entre 30€-100€ 20 Entre 600€/2.000€ 
Restaurantes Entre 5€-25€ 30 Entre 150€/750€ 
Deportes de aventura Entre 20€-80€ 20 Entre 400€/1.600€ 
Alquiler de  coches Entre 30€-70€ 12 Entre 360€/840€ 
Peluquerías Entre 5€-15€ 18 Entre 90€/240€ 
Gimnasios Entre 5€-15€ 10 Entre 50€/150€ 
FACTURACIÓN MENSUAL APROXIMADA                  Entre 1.650€/ 5.580€  
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
Las previsiones de facturación para un primer año de funcionamiento, teniendo en cuenta el 
número de días de cada mes y según si es temporada alta o temporada baja del turismo en la 
Marina Alta, quedarían de la siguiente manera: 
Gráf ico 11 :  Prev is iones de facturac ión del  p r imer año.
 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
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Con estos datos, la facturación final del primer año sería de aproximadamente 65.720,00€. 
Aquí debemos tener en cuenta que la filosofía empresarial de Catchme es la de mantener, dentro 
de lo posible, una estrategia de descuentos bastante fija para cada empresa asociada; con ello 
aseguraremos que ni los descuentos ni los propios precios suban de manera brusca de un año 
para otro. 
 
Por ello estimamos que esta facturación anual se mantenga y que Catchme siga un proceso de 
expansión que le permita ir captando nuevas empresas asociadas. Además de esto y basándonos 
en los últimos estudios realizados por el Ministerio de Industria, Energía y Turismo se prevé una 
aumento de facturación en los próximos años de entre un 7% y un 10% (aprox.) en los tres 
primeros años en el mejor de los casos. Por tanto, si se cumplen estas previsiones, para el 
segundo año se esperaría una facturación de 71.306,20€ mientras que para el tercero se 
facturarían 77.367,23€.  
 
 Previsión de Gastos  
 
- Gastos Var iables  
Junto con la inevitable inversión en material de oficina, mensualmente se han previsto unos 
gastos variables diferenciados en tres grupos:  
 
Por una parte encontramos los gastos en desplazamiento (gasolina, autopista, reparación de 
automóvil o su puesta a punto…) que llevará a cabo el comercial en la visita obligada a todas la 
empresas asociadas para intercambiar impresiones sobre los beneficios que están obteniendo al 
integrarse en Catchme, así como derivados de las diferentes visitas que se deben realizar para 
negociar con nuevas empresas. 
 
Por otra parte nos topamos con los gastos en restauración: para poder cerrar algunos tratos 
nos veremos obligados a invitar a desayunar o a almorzar al gerente o al propietario de la empresa 
que queramos que se asocie con nosotros. 
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Tabla 9 :  prev is ión de los  gastos mensuales.  
GASTOS MENSUALES COSTE 
   Desplazamientos 300,00€ 
   Almuerzos o comidas 150,00€ 
   Material oficina e imprenta 50,00€ 
GASTOS MENSUALES APROXIMADOS 500,00€ 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
Al igual que hemos hecho en el apartado de previsión de ventas, ahora también deberemos 
realizar una previsión de gastos para el primer año de funcionamiento. 
 
Gráf ico 12 :  Prev is iones de gastos del  pr imer año.
 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
De esta forma, para el primer año el total de los gastos variables se sitúa en 4.030,00€. Y para 
los siguientes años, nos basaremos en que según el Programa de Estabilidad del Estado 2015-
2018 prevé un aumento del IPC del 0,9%, por tanto para el segundo año estaríamos hablando de 
unos 4.066.27€ y para el tercer año estimamos una cantidad de 4.102,87€. 
- Salar ios 
Catchme contará con cuatro trabajadores: uno será el gerente de la empresa, y tendrá bajo su 
responsabilidad  tanto la Dirección como el Departamento de Informática; junto a él necesitaremos 
de tres colaboradores para que se encarguen, respectivamente, de las tareas comerciales, de la 
administración de la empresa y otra persona que junto al gerente lleve el departamento de 
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informática. Por tanto los salarios quedarían de la siguiente manera, donde ya están incluidas las 
dos pagas extras.  
Tabla 10:  sa lar ios  de los  empleados.  
PUESTO JORNADA LABORAL MENSUALIDAD TOTAL ANUAL 
DIRECCIÓN 8 horas 1.500€ 21.000,00€ 
COMERCIAL 4 horas 600€ 8.400,00€ 
ADMINISTRATIVO 4 horas 600€ 8.400,00€ 
INFORMÁTICO 4 horas 700€ 9.800,00€ 
TOTAL   47.600,00€ 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
Estos serían los gastos en sueldos para el primer año y para poder hallar a cuanto aumentarían 
en los siguientes años los sueldos nos basamos en las estadísticas que realizado el Instituto 
Nacional de Estadística (INE) que prevé que aumentarán en un 1,4%. Por tanto para el segundo 
año nos gastaríamos en salarios 48.266,40€ y para el tercer año 48.942,13€. 
- Suministros 
Los gastos de suministros corresponden a los costes mensuales en conceptos como 
electricidad, agua y teléfono. En el caso de luz las facturas cambiarían dependiendo del mes del 
año y también por el aumento del IPC. Por tanto, hemos estimado estos gastos de forma anual. Y 
quedarían más o menos de la siguiente manera; unos 2.000,00€ el primer año, 2.056,00€ para el 
segundo año y para el tercer año 2.112,00€. 
- Public idad y Promociones  
A pesar de que la estrategia principal de promoción se centrará en las redes sociales y nuestra 
página web, hemos presupuestado un gasto anual fijo de 250,00€ en publicidad para cubrir los 
costes de imprimir trípticos, folletos y carteles que estarán tanto en la oficina de Catchme como en 
los diferentes locales asociados a nuestra empresa. 
- Alquiler  
Nuestro local consta de una superficie de 80m2 y está situado en la localidad de Ondara. 
Después de haber estudiado los precios en el mercado actual estimamos que nuestro alquiler sería 
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de 400€ al mes, lo que hace un total de 4.800,00€ al año. Hemos optado por establecer un contrato 
a tres años. 
- Gastos de Apertura  
Para iniciar la actividad de nuestra empresa, debemos prever toda una serie de gastos iniciales 
como consultas a expertos y realización de obras de adecuación del local, como pueden ser pintar 
el local, establecer el cartel de nuestra empresa en la fachada,... En la siguiente tabla mostramos 
estos costes: 
Tabla 11:  gastos de apertura.  
Concepto Importe 
Consulta decorador 150,00€ 
Reforma y adecuación del local 1.500,00€ 
Total gastos iniciales 1.650,00€ 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
- Préstamo  
En Catchme iniciamos la actividad con capital de 12.000€. Pero queremos solucionar los 
problemas de liquidez que puedan acometer en la empresa, por todo ello hemos decidido realizar 
un préstamo ICO a largo plazo de 12.000,00€. 
 
Las condiciones del préstamo serían las siguientes; como hemos dicho anteriormente vamos a 
realizar un préstamo de 12.000€ que tal y como está el Euribor a día de hoy (0,161%) más un 4% 
para la entidad financiera tendríamos un interés del 4,161%. Con lo cual nos saldría a pagar una 
cantidad mensual de 271,81€ amortizados en 4 años y sin comisiones de apertura. 
Tabla 12:  Amor t izac ión del  prestamo.  
Mes (48) pagadero Capital (12000 €) Interés (4.161 %) capital residual 
1 271.81 € 230.20 € 41.61 € 11769.80 € 
2 271.81 € 231.00 € 40.81 € 11538.79 € 
3 271.81 € 231.80 € 40.01 € 11306.99 € 
4 271.81 € 232.61 € 39.21 € 11074.38 € 
5 271.81 € 233.41 € 38.40 € 10840.97 € 
6 271.81 € 234.22 € 37.59 € 10606.75 € 
7 271.81 € 235.04 € 36.78 € 10371.71 € 
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8 271.81 € 235.85 € 35.96 € 10135.86 € 
9 271.81 € 236.67 € 35.15 € 9899.19 € 
10 271.81 € 237.49 € 34.33 € 9661.70 € 
11 271.81 € 238.31 € 33.50 € 9423.39 € 
12 271.81 € 239.14 € 32.68 € 9184.25 € 
13 271.81 € 239.97 € 31.85 € 8944.29 € 
14 271.81 € 240.80 € 31.01 € 8703.49 € 
15 271.81 € 241.63 € 30.18 € 8461.85 € 
16 271.81 € 242.47 € 29.34 € 8219.38 € 
17 271.81 € 243.31 € 28.50 € 7976.07 € 
18 271.81 € 244.16 € 27.66 € 7731.91 € 
19 271.81 € 245.00 € 26.81 € 7486.91 € 
20 271.81 € 245.85 € 25.96 € 7241.05 € 
21 271.81 € 246.71 € 25.11 € 6994.35 € 
22 271.81 € 247.56 € 24.25 € 6746.79 € 
23 271.81 € 248.42 € 23.39 € 6498.37 € 
24 271.81 € 249.28 € 22.53 € 6249.08 € 
25 271.81 € 250.15 € 21.67 € 5998.94 € 
26 271.81 € 251.01 € 20.80 € 5747.93 € 
27 271.81 € 251.88 € 19.93 € 5496.04 € 
28 271.81 € 252.76 € 19.06 € 5243.29 € 
29 271.81 € 253.63 € 18.18 € 4989.65 € 
30 271.81 € 254.51 € 17.30 € 4735.14 € 
31 271.81 € 255.39 € 16.42 € 4479.75 € 
32 271.81 € 256.28 € 15.53 € 4223.47 € 
33 271.81 € 257.17 € 14.64 € 3966.30 € 
34 271.81 € 258.06 € 13.75 € 3708.24 € 
35 271.81 € 258.96 € 12.86 € 3449.28 € 
36 271.81 € 259.85 € 11.96 € 3189.43 € 
37 271.81 € 260.75 € 11.06 € 2928.67 € 
38 271.81 € 261.66 € 10.16 € 2667.01 € 
39 271.81 € 262.57 € 9.25 € 2404.45 € 
40 271.81 € 263.48 € 8.34 € 2140.97 € 
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Fuente:  Simulador de Hipoteca.  
- Seguros 
Para el seguro de nuestro local hemos optado por hacerlo con la compañía Mapfre. Los 
gastos de nuestro seguro serán de 161.20€ al año, es un seguro elemental donde nos entra: 
 Asistencia urgente. 
 Asistencias en reparaciones y bricolaje. 
 Robo y hurto. 
 Responsabilidad civil. 
 Daños materiales. 
Tabla 13:  Gastos f i jos  de los  t res pr imeros años .  
GASTOS FIJOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Empleados 47.600,00€ 48.266,40€ 48.942,13€ 
Seguridad Social 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€ 
Suministros 2.000,00€ 2.056,00€ 2.112,00€ 
Alquiler 4.800,00€ 4.800,00€ 4.800,00€ 
Publicidad 250,00€ 250,00€ 250,00€ 
Seguros 161,20€ 161,20€ 161,20€ 
TOTAL 58.777,87€ 59.555,80€ 60.343,84€ 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
- Amortizaciones 
En cuanto a las amortizaciones de nuestro inmovilizado nos basamos en los porcentajes 
establecidos por la Agencia Tributaría según se detalla en la siguiente tabla: 
41 271.81 € 264.39 € 7.42 € 1876.58 € 
42 271.81 € 265.31 € 6.51 € 1611.27 € 
43 271.81 € 266.23 € 5.59 € 1345.05 € 
44 271.81 € 267.15 € 4.66 € 1077.90 € 
45 271.81 € 268.08 € 3.74 € 809.82 € 
46 271.81 € 269.01 € 2.81 € 540.81 € 
47 271.81 € 269.94 € 1.88 € 270.87 € 
48 271.81 € 270.87 € 0.94 € -0.00 € 
Total 13047.07 € 12000.00 € 1047.07 € 0.00 € 
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Tabla 14:  Coef ic ientes y  amor t izac iones del  inmovi l izado .  
AGRUPACIÓN  % AMORTIZACIÓN  IMPORTE AMORTIZ.  
Uti l laje 30% 262,50€  
Mobi l iar io  10% 350,00€  
Equipo informát icos  25% 1000,00€  
Programas informát icos  33% 990,00€  
TOTAL                                                                                         2.602,50€  
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
Antes de ver la tabla de nuestra cuenta de resultados, tenemos que tener en cuenta que para 
que nuestra empresa sea viable se deben cumplir tres requisitos: 
1. La inversión tiene que ser menor que la financiación. 
2. Los resultados tienen que ser positivos, por tanto; los ingresos > que los gastos. 
3. Nuestra empresa tiene que tener una liquidez positiva cada año, y todos los meses 
del primer año. 
A modo resumen vamos a realizar una tabla a la que llamaremos Cuenta de resultados 
previsional. En ella aparecerán todos los beneficios y gastos de la empresa en los primeros tres 
años de vida. 
Tabla 15:  Cuenta de Resul tados Prev is ional .  
OPERACIONES CONTINUADAS AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  
Importe neto de ci fras de negocios 65.720,00€ 71.306,20€ 77.367,23€ 
Aprovisionamiento -4.030,00€ -4.066,27€ -4.102,87€ 
Consumo de materia primas y otros -4.030,00€ -4.066,27€ -4.102,87€ 
Gastos de Personal  -51.566,67€ -52.288,60€ -53.202,64€ 
Sueldos y salarios -47.600,00€ -48.266,40€ -48.942,13€ 
Seguridad Social -3.966,67€ -4.022,20€ -4.075,51€ 
Otros gastos de explotación  -7.211,20€ -7.267,20€ -7.323,20€ 
Alquileres -4.800,00€ -4.800,00€ -4.800,00€ 
Suministros -2.000,00€ -2.056,00€ -2.112,00€ 
Publicidad -250,00€ -250,00€ -250,00€ 
Seguros -161,20€ -161,20€ -161,20€ 
Amortización inmobi l iario  -2.602,50€ -2.602,50€ -2.602,50€ 
Otros resul tados -1.650,00€ - - 
 99 
Resultados explotación -1.340,37€ 4.755,20€ 9.632,85€ 
Gastos Financieros -445,83€ -326,59€ -202,10€ 
Por deudas con entidades de crédito -445,83€ -326,59€ -202,10€ 
Resultado Financiero -445,83€ -326,59€ -202,10€ 
Resultado antes de impuestos -1.786,20€ 4.428,61€ 9.933,92€ 
Impuestos sobre beneficios ( IRPF) - - -1.490,09€ 
Resultado ejercicio -1.786,20€ 4.755,04€ 8.443,83€ 
              Fuente :  Elaborac ión propia,  2015 .   
 Y por último veremos cómo queda nuestras cuentas de Activos y Pasivos los tres primeros 
años de nuestra empresa. A  esta tabla la llamaremos Balance Inicial. 
Tabla 16:  Act ivo p rev is ional .  
ACTIVO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
ACTIVO NO CORRIENTE 8.772,50€ 6.170,00€ 3.567,50€ 
INM. INMATERIAL 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€ 
  Aplicaciones informática 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€ 
INM. MATERIAL 5.772,50€ 3.170,00€ 567,50€ 
  Utillaje 875,00€ 875,00€ 875,00€ 
  Mobiliario 3.500,00€ 3.500,00€ 3.500,00€ 
  Equipos informáticos 4.000,00€ 4.000,00€ 4.000,00€ 
  Amortización acumulada -2602,50€ -5205,00€ -7807,50€ 
ACTIVO CORRIENTE 14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€ 
EFECTIVO  14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€ 
  Tesorería 14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€ 
TOTAL ACTIVO 22.883,96€ 26.525,17€  27.189,35€ 
 
Fuente :  elaborac ión  propia,  2015.  
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Tabla 17:  Pat r imonio neto y  pas ivo prev is ional .  
PATRIMONIO NETO Y PASIVO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
PATRIMONIO NETO 10.213,80€ 16.755,04€ 3.556,17€ 
  CAPITAL 12.000,00€ 12.000,00€ 12.000,00€ 
    Fondos propios 12.000,00€ 12.000,00€ 12.000,00€ 
  RESULTADO EJERCICIO ANTERIOR    
    Resultado ejercicio -1.786,20€ 4.755,04€ 8.443,83€ 
PASIVO NO CORRIENTE 8.703,49€ 5.747,93€ 2.667,01€ 
  DEUDAS A LARGO PLAZO 8.703,49€ 5.747,93€ 2.667,01€ 
    Deudas con entidades de crédito 8.703,49€ 5.747,93€ 2.667,01€ 
PASIVO CORRIENTE 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€ 
  DEUDAS A CORTO PLAZO 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€ 
    Deudas con entidades de crédito 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€ 
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 22.883,96€ 26.525,17€  27.189,35€ 
Fuente:  elaborac ión  propia,  2015.  
 
Una vez recopilados todos los datos podemos observar que nuestra empresa el primer año 
pierde ganancias, pero a partir del segundo año ya empieza a tener beneficios y el tercer año esas 
ganancias son casi el doble que el segundo año. Por ello confiamos que nuestra empresa hasta 
este punto es factible. Ahora pasaremos a analizar los ratios, los cuales nos darán una idea de 
cómo irá nuestra empresa en términos de liquidez y endeudamiento. 
9.3  Análisis de inversión VAN-TIR 
 
 Quizá la definición más ajustada estos tiempos es la expresada por ANDRES DE KELETY 
ALCAIDE, quien dice que..."la inversión es el proceso por el cual un sujeto decide vincular recursos 
financieros líquidos a cambio de la expectativa de obtener unos beneficios también líquidos, a lo 
largo de un plazo de tiempo que denominaremos vida útil". 
 Por ello, vamos a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 
nuestro proyecto para saber si se trata de un buen proyecto de inversión. Primero veremos que más 
detalladamente que son el VAN y el TIR.  
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 El Valor Actual Neto (VAN) es una inversión la cuál medimos desde el principio del proyecto 
para saber las ganancias netas de dicho proyecto. Lo que hace es una suma algebraica del pago 
del préstamo o de la inversión junto con los flujos de caja o tesorería actualizados al tipo de interés 
que hayamos hecho nuestra inversión. 
 La Tasa Interna de Retorno (TIR) trata de medir la rentabilidad de un proyecto. Lo que hace la 
Tasa Interna de Retorno es poner el Valor Actual Neto (VAN) a cero así de esta manera podemos 
saber el tipo de interés que nuestra empresa obtiene de el dinero que hemos invertido. 
 Una vez dicho esto, lo primero que vamos a hacer es saber los flujos netos de caja, es decir, 
la tesorería. Junto a esto también necesitaremos saber los pagos iniciales, la compra de 
inmovilizado y los gastos de apertura. Que se muestra en la siguiente tabla: 
Tabla 18:  Pagos in ic ia les de l  proyecto .  
PAGOS INICIALES IMPORTE 
   Compra inmovilizado 8.375,00 € 
   Gastos de apertura 1.650,00 € 
TOTAL 10.025,00 € 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
A continuación veremos cómo quedan los flujos de caja a 10 años: 
Tabla 19 :  Prev is ión de f lu jos de ca ja a 10 años .  
PERIODO COBROS PAGOS FLUJOS NETOS ACUMULADO 
0  10.025,00 € -10.025,00 € -10.025,00 € 
1 65.720,00 € 62.807,87 € 2.912,13 € -7.112,87 € 
2 71.306,20 € 63.622,07 € 7.684,13 € 571,26 € 
3 77.367,23 € 64.446,71 € 12.920,52 € 13.491,78 € 
4 83.943,44 € 65.281,92 € 18.661,52 € 32.153,30 € 
5 91.078,63 € 66.127,86 € 24.950,77 € 57.104,07 € 
6 98.820,31 € 66.984,66 € 31.835,65 € 88.939,72 € 
7 107.220,03 € 67.852,49 € 39.367,54 € 128.307,26 € 
8 116.333,73 € 68.731,50 € 47.602,23 € 175.909,49 € 
9 126.222,09 € 96.623,83 € 56.598,26 € 232.507,75 € 
10 136.950,96 € 70.252,68 € 66.698,28 € 299.206,03 € 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
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 En nuestra empresa empezamos con  un coste de adquisición de 10.025,00. Hay que 
destacar que hemos utilizado para el cálculo del VAN una tasa de actualización de 8,5%. Los flujos 
netos se han calculado a un periodo de 10 años. Y cómo se puede observar en la tabla vemos que 
la inversión empieza a recuperarse a partir del tercer año. También podemos observar cómo va 
aumentado la rentabilidad lo que nos da una pista de que nuestro activo es productivo. 
 
 Para poder calcular el Valor Actual Neto necesitaremos utilizar la siguiente fórmula:  
 
 
 El resultado de nuestro VAN es 187.213,05 € por lo que la inversión es viable y rentable. Y el 
TIR es del 88%. Una vez calculados estos parámetros, nos da un VAN positivo, por lo que podemos 
afirmar que es un proyecto rentable. Y un TIR bastante superior a la tasa de descuento por lo que 
podemos afirmar que nuestro proyecto es rentable. 
9.4 Análisis de los ratios 
 
Que los ingresos sean superiores a los gastos, hasta el punto de generar beneficios. Este es 
el objetivo que toda empresa persigue a un largo plazo, pues para esta finalidad se invierte tiempo, 
dinero y esfuerzo en todo nuevo proyecto empresarial: que la rentabilidad que generan las 
inversiones sea superior al coste que ha supuesto su financiación. Por otra parte, a corto plazo el 
objetivo empresarial sería el poder generar los medios líquidos necesarios (y suficientes) para poder 
hacer frente a todas las obligaciones de pago con las que día a día debe convivir nuestra nueva 
empresa. 
Para saber si estos objetivos, tanto el de a corto plazo como el de a largo, se están 
consiguiendo existen un conjunto de indicadores que apuntan si una empresa está logrando 
convertir sus activos en liquidez a través de su ciclo de explotación, o no es capaz de generar 
tesorería. 
Ese conjunto de indicadores se conocen como ratios de liquidez, y de entre ellos los más 
importantes (y los que deberemos tener en cuenta en nuestra empresa, Catchme) son los que 
pasamos a exponer: 
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- Ratio de Liquidez, Tesorería y Rat io Disponible.  
La finalidad de los ratios de liquidez es hacer un diagnóstico de la capacidad que tiene 
nuestra empresa para hacer frente, a corto plazo, a los diferentes pagos con los que nos 
encontramos. Ese ratio será óptimo si se encuentra en un valor comprendido entre el 1,5 y el 2. En 
nuestra empresa, como vemos en la tabla que exponemos a continuación, ese ratio es mayor que 
2, lo que indica que nuestra liquidez es excesiva. Eso puede jugar en nuestra contra, e influir en la 
rentabilidad total, ya que nuestro activo corriente se encuentra ocioso. 
Tabla 20 :  Rat ios de L iqu idez,  Tesorer ía  y  Rat io  Disponib le .  
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Ratio de Liquidez 3,56 2,78 3,06 
Ratio de Tesorería 3,56 2,78 3,06 
Ratio Disponible 3,56 2,78 3,06 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
Por su parte, el ratio de tesorería debe de encontrarse entre los 0,2 y 0,3. Sin embargo 
también observamos en la tabla que en nuestro caso es muy superior, lo que significa que es 
demasiado elevado; esto indica que hay una abundancia de liquidez lo cual, al igual que antes, 
provoca ociosidad. 
Y en tercer lugar tenemos el ratio disponible, que al igual que el anterior, debe barajar unos 
valores entre el 0,2 y el 0,3 para ser correcto. En la tabla a la que venimos haciendo referencia 
vemos que ese indicador se encuentra también muy por encima del valor adecuado, lo que implica 
una alta velocidad en el cobro hacia nuestra empresa, lo que juega en nuestra contra pues esa 
pérdida de rentabilidad tan rápida es perjudicial para cualquier negocio. 
- Fondo de maniobra 
La diferencia que existe entre el activo corriente y el pasivo corriente es lo que conocemos 
como fondo de maniobra; este indicador nos sirve para saber qué parte total del activo corriente 
está siendo financiada con fondos propios y qué parte lo está siendo con deuda. 
Para este indicador no existe un valor óptimo al que debemos acercarnos, pero sí que 
debemos tener en cuenta que el activo corriente siempre debe ser superior al pasivo corriente (o 
sea, que el fondo de maniobra debe permanecer siempre en un valor positivo si queremos 
asegurarnos la viabilidad de nuestra empresa). Si el valor es positivo, eso significa que hay 
suficiente activo para afrontar los pagos y deudas que a corto plazo tiene nuestro negocio. 
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Table 21:  Fondo de man iobra .  
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Fondo de Maniobra 10.144,79€ 16.332,97€ 19.543,34€ 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
Si calculamos el fondo de maniobra de Catchme vemos que los activos de la empresa son 
rentables, estando en una situación de ociosidad, pues apreciamos que los valores durante los tres 
primeros años siempre son positivos. 
- Ratios de Endeudamiento, Autonomía y Solvencia.  
Dos son las finalidades que cumplen los ratios de endeudamiento: 
- Por una parte, sirven para saber hasta qué punto se está obteniendo el beneficio 
necesario y suficiente para soportar las cargas financieras de nuestra compañía. 
- Por otra parte, se encargan de evidenciarnos la cantidad y calidad de la deuda que tiene 
nuestro negocio. 
Tabla 22 :  Rat ios de Endudamiento,  Atonomía  y  Solvenc ia .  
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Ratio de Endeudamiento 0,55 0,56 0,42 
Ratio de Autonomía 0,80 0,77 0,99 
Ratio de Solvencia 1,80 1,77 2,38 
Fuente:  Elaborac ión propia,  2015 .  
 Teniendo en cuenta que los rangos óptimos de endeudamiento deben encontrarse entre el 
0,4 y el 0,6, así como que la ratio de autonomía debe estar entre el 0,7 y el 1,5 y que la solvencia 
debe superar el valor de 1, es hora de saber cuál es la situación de Catchme. Como vemos en la 
tabla, nuestra empresa va a ser muy solvente, tendrá una buena libertad de autonomía y su 
endeudamiento no nos va a ahogar, pues todos los parámetros se encuentran dentro de los valores 
mejores establecidos. 
 Esto también implica que a partir del tercer año de vida de Catchme el endeudamiento de 
nuestra empresa va a disminuir, ya que poco a poco nuestra compañía va satisfaciendo la deuda 
que contrajo en su día. Además, como también vemos en la tabla, a partir del tercer año crece 
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nuestra solvencia, con lo que mejoraremos nuestro nivel de autonomía pues nuestro patrimonio, 
cada vez más, va superando a nuestro pasivo. 
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10.  Conclusiones 
 
 El realizar este proyecto de final de carrera ha supuesto para mí un gran aprendizaje en 
el campo empresarial y económico, ya que mis estudios han estado más enfocados a la 
informática. Por esta razón ha sido un proyecto personalmente muy costoso pero a la vez muy 
gratificante una vez terminado. Escogí este proyecto por esa misma razón para aprender a 
crear una empresa desde cero; me interesó el saber cuáles son los pasos a seguir, todos los 
factores, estrategias y análisis que hay que tener en cuenta y por supuesto el saber realizar un 
buen plan de financiación. Por todos estos motivos ha sido muy enriquecedor haber podido 
realizar este proyecto. 
 Una vez dicho esto, vamos a pasar a ver las conclusiones que nos ayudarán a ver si 
nuestra empresa es viable. 
 En primer lugar, hemos visto que el sector del turismo hoy en día es un sector que está 
en auge, España es un país donde una gran parte de sus ganancias proviene del turismo por 
ello pensamos que nuestra idea empieza siendo factible.  
 En segundo lugar, vemos que en España nos estamos recuperando de la pasada crisis 
económica, por ello la gente está empezando a salir más y a invertir más dinero en sus 
vacaciones o actividades de ocio, cosa que a nosotros nos beneficia mucho. 
 En tercer lugar, cabe mencionar el tema de las nuevas tecnologías, la mayor parte de 
nuestro negocio se apoyará en ellas. Gracias a nuestra página web llevaremos a cabo nuestras 
promociones y las de nuestras empresas asociadas. 
 En cuarto lugar, nos hemos situado en la localidad de Ondara ya que tiene un buen punto 
estratégico dado su buena conexión con Denia, Javea, Gandía, Benidorm, Valencia, Alicante 
ya que son de las ciudades más turísticas de la Comunidad Valenciana. 
 En quinto lugar, en nuestra empresa hemos optado por tener una plantilla de 4 
trabajadores contando al gerente. Todos ellos creemos conveniente que realizando una 
jornada laboral de 4 horas, por lo menos al principio, es suficiente. El gerente será el único que 
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esté a jornada completa debido a que tiene que encargarse de organizar la gestión y 
organización de la empresa. 
 En sexto lugar prevemos que la empresa gozará de un estado de solvencia y liquidez a 
partir del tercer año por ello podremos afrontar los pagos que tendremos, tanto si hablamos de 
los de corto plazo como los de largo plazo. Observamos que el primer año nuestra empresa 
presentará perdidas pero a partir de finales del segundo año principios del tercero ya empezará 
a ganar beneficios lo que hace que nuestra empresa sea fiable. Por ello, podemos concluir que 
sería bastante beneficioso a la vez que interesante invertir en nuestra empresa para que se 
pueda llevar a cabo. 
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Disponible en web:  http://www.hipotecasyeuribor.com/euriboranoactual.php  
- Datos sobre la evolución de la población española según el INE. [Consulta 20 de Agosto 
del 2015] Disponible en web:  http://www.ine.es/prensa/np917.pdf  
- Concepto, importancia, y principios de la dirección. [Consulta 20 de Agosto del 2015] 
Disponible en web:  http://www.monografias.com/trabajos11/conim/conim.shtml  
- Datos de la evolución de la población en la Comunidad Valenciana según el IVE. 
[Consulta 20 de Agosto del 2015] Disponible en web: 
http://www.ive.es/ivepegv/portal_file_c.php?nodourl=padron/UC/2014/ultimascifras.htm  
- Ventajas del comercio electrónico. [Consulta 20 de Agosto del 2015] Disponible en web: 
http://victorronco.com/6-ventajas-del-comercio-electronico/  
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- Estudio del Comité Económico y Social de la Comunidad Valenciana sobre la gestión 
ambiental en la pequeña y mediana empresa.  [Consulta 20 de Agosto del 2015] 
Disponible en web:  http://www.ces.gva.es/pdf/conferencias/02/3.pdf  
- Gráfico de las 5 fuerzas de Portes. [Consulta 22 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
http://www.crecenegocios.com/el-modelo-de-las-cinco-fuerzas-de-porter/  
- Datos sobre Michael Portes. [Consulta 24 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter#Estrategia  
- Datos a tener en cuenta a la hora de elegir el tipo de sociedad. [Consulta 24 de Agosto 
del 2015] Disponible en web:  
http://www.institutofomentomurcia.es/c/document_library/get_file?uuid=ac4f03d8-8c0b-
48d9-8e9d-b3f046af5444&groupId=10157  
- Todas las Formas jurídicas para una empresa. [Consulta 24 de Agosto del 2015] 
Disponible en web:  http://www.crear-empresas.com/formas-juridicas-de-constitucion-de-
la-empresa  
- Características del trabajador autónomo. [Consulta 25 de Agosto del 2015] Disponible 
en web:  http://www.crear-empresas.com/caracteristicas-del-trabajador-autonomo  
- Trámites para montar una empresa. [Consulta 25 de Agosto del 2015] Disponible en 
web:  http://www.crear-empresas.com/tramites-para-montar-una-empresa  
 
- Patrimonio cultural de la marina alta. [Consulta 26 de Agosto del 2015] Disponible en 
web:  
http://www.argos.gva.es/bdmun/pls/argos_mun/DMEDB_COMADATOSBIENESIC.Dibuj
aPagina?aNComaId=30&aVLengua=c  
- Toda la información sobre los anuncios de Facebook. [Consulta 27 de Agosto del 2015] 
Disponible en web:  https://www.facebook.com/business/products/ads  
- Característica del lenguaje HTML. [Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
https://es.wikipedia.org/wiki/HTML  
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- Consorcio internacional que produce recomendaciones para la World Wide Web. 
[Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en web:  www.w3.org 
- Características de CSS. [Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
https://es.wikipedia.org/wiki/Hoja_de_estilos_en_cascada  
- Ventajas de utilizar el servidor Apache. [Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en 
web:  https://norfipc.com/internet/instalar-servidor-apache.html  
- Característica de PHP. [Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
https://es.wikipedia.org/wiki/PHP  
- características de MySQL. [Consulta 28 de Agosto del 2015] Disponible en web:  
https://es.wikipedia.org/wiki/MySQL  
- Tabla de amortizaciones según la Agencia Tributaría. [Consulta 31 de Agosto del 2015] 
Disponible en web: 
http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/_Segmentos_/Empresas_y_
profesionales/Empresarios_individuales_y_profesionales/Rendimientos_de_actividades_
economicas_en_el_IRPF/Regimenes_para_determinar_el_rendimiento_de_las_actividad
es_economicas/Estimacion_Directa_Simplificada.shtml 
- Simulador de amortizaciones. [Consulta 1 de Septiembre del 2015] Disponible en web: 
http://www.tabla-
amortizacion.es/?b=10000&jkp=4.161&j=5&methode=1&submitdata=calcular+el+pago+
mensual 
- Artículo de un periódico online donde nos podemos ver la crecida del turismo en el 
último año. [Consulta 3 de Septiembre del 2015] Disponible en web:  
http://www.eleconomista.es/turismo-viajes/noticias/6412744/01/15/Espana-alcanza-un-
nuevo-record-historico-con-649-millones-de-turistas.html#.Kku8OcnYHRqQdf3 
- Simulador Mapfre para calcular el seguro de nuestro local. [Consulta 4 de Septiembre 
del 2015] Disponible en web: 
https://www.mapfre.es/tchogar/CalculaTarificacionAction.do  
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- Encuesta Trimestral de Coste Laboral (ETCL) Primer trimestre de 2015 por el INE. 
[Consulta 4 de Septiembre del 2015] Disponible en web: 
http://www.ine.es/daco/daco42/etcl/etcl0115.pdf  
- Datos sobre el IRPF que se le aplica a los trabajadores autónomos [Consulta 5 de 
Septiembre del 2015] Disponible en web:  http://www.serautonomo.net/irpf-autonomos-
2015.html  
- Qué es una inversión según ANDRES DE KELETY ALCAIDE, 1978. [Consulta 7 de 
Septiembre del 2015] Disponible en web: http://www.mailxmail.com/curso-formacion-
gerencial-administracion/concepto-inversion-empresa 
- Indicadores del sistema español de ciencia, tecnología e innovación [Consulta 14 de 
Septiembre del 2015]. Disponible en web: 
http://www.idi.mineco.gob.es/stfls/MICINN/Investigacion/FICHEROS/Estadisticas_Indicad
ores/Indicadores_2013.pdf  
- Artículo del periódico el Mundo sobre un informe generado por la Business Software Alliance 
[Consulta 14 de Septiembre del 2015]. Disponible en web: 
http://www.elmundo.es/elmundo/2011/09/27/navegante/1317126647.html  
- Estudio sobre las tiendas online realizado por Xopie [Consulta 14 de Septiembre del 2015]. 
Disponible en web: http://www.infoautonomos.com/blog/tiendas-online-en-espana/ 
- Gráfico de la Cadena de Valor [Consulta 15 de Septiembre del 2015]. Disponible en 
web: http://es.slideshare.net/jcfdezmx2/analisis-estrategico-en-la-cadena-de-valor-
presentation 
- Ley de Responsabilidad Medioambiental [Consulta 15 de Septiembre del 2015]. 
Disponibilidad en web: 
https://es.wikipedia.org/wiki/Ley_de_Responsabilidad_Medioambiental 
- Artículo del periódico el País sobre el déficit ecológico en España [Consulta 15 de 
Septiembre del 2015]. Disponible en web: 
http://elpais.com/diario/2011/04/18/sociedad/1303077604_850215.html  
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- Artículo visto en expansión.com donde podemos ver las dificultades de abrir una 
empresa en España [Consulta 15 de Septiembre del 2015] Disponible en web: 
http://www.expansion.com/2013/11/07/economia/1383824565.html 
- Artículo digital sobre el IRPF [Consulta 16 de Septiembre del 2015] Disponible en web: 
http://cincodias.com/cincodias/2014/07/18/economia/1405705497_012443.html 
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Anexos 
 
Para la creación y apertura de una empresa virtual de este tipo hacen falta una serie de 
documentos, los cuales son: 
Declaración censal (resumen situación tributaria) 
 
Modelo  036, hay dos formas de presentación: 
 En PDF y presentación en Hacienda 
 Presentación telemática con certificado digital en la página de Hacienda 
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Alta en el Régimen de Trabajadores autónomos 
      Modelo  TA.521 
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Alta en la Seguridad Social de los trabajadores 
Modelo   TA 2/S 
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Licencia de apertura 
 
 En caso de que haya un centro de trabajo, hay que solicitar un permiso en el 
Ayuntamiento para proceder a la apertura de un local.  
COMUNICACION APERTURA DE CENTRO DE TRABAJO 
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Legalización de los Libros de Visita 
 
Los Libros de visitas están a la venta en librerías. Deberá legalizarse ante la inspección 
de Trabajo y SS correspondiente a la provincia. En este caso, habrá que ir a Alicante. 
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Solicitar hojas de reclamación 
 
Modelo  046 
Existe un Decreto ley 2/2012 de 13 de Enero que exime del pago de las tasas. 
